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Introdução

O e-mail marketing trata-se do e-mail enviado por empresas para clientes que oca-
sionalmente possam se interessar por seus produtos e serviços, tendo por objetivo 
divulgar e estreitar os laços de relacionamento com os destinatários. Dessa forma, 
esse canal compõe uma estratégia de marketing digital que é largamente utilizada, 
devido a seus excelentes resultados e alcance: cerca de 150 milhões de e-mails são 
enviados por minuto no mundo, todos os dias.

Já segundo a Exact Target, 91% dos consumidores afirmaram checar seu e-mail 
pelo menos uma vez por dia. Além de poder aumentar as vendas, o e-mail marketing 
também pode ajudar imobiliárias a se comunicarem de forma eficiente com clientes 
e prospects, criando um relacionamento benéfico para ajudar no fechamento dos 
negócios. 

A estA estratégia demonstra elevado potencial, mas também necessita das práticas cor-
retas para que possa fornecer os resultados esperados. Sem a devida preparação e 
orientação, o e-mail marketing pode se transformar em Spam, prejudicando a 
imagem da empresa e não fornecendo qualquer resultado. 

Quer garantir que sua imobiliária tire o máximo proveito dessa ferramenta? Descu-
bra neste e-book como fazer campanhas de sucesso de e-mail marketing e poten-
cializar seus resultados!
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E-mail marketing X Spam: Entenda a diferença

Uma dúvida muito comum trata da diferença entre e-mail marketing e Spam, visto 
que não é incomum que profissionais façam mau uso desse tipo de estratégia, o que 
gera incômodo para quem vê sua caixa de e-mail lotada de mensagens não requisit-
adas. Mas uma campanha de e-mail marketing bem planejada não tem nada a ver 
com e-mails não solicitados.

Enquanto a campanha possui uma frequência ótima de envio de informações rele-
vantes, o Spam envia uma grande quantidade de e-mails, que nem sempre são de in-
teresse da pessoa. Além disso, a campanha conta com a permissão dos destinatári-
os para receber e-mails, enquanto no Spam os e-mails são enviados independente 
da vontade das pessoas.

Inclusive, o spam é uma prática vista com maus olhos, não apenas pelos clientes, 
mas também pelos provedores de e-mail, que atualmente contam com tecnologias 
modernas para sua identificação, bloqueio ou descarte especial. De maneira que, 
muitas vezes, o usuário sequer chega a ter contato com a mensagem considerada 
inoportuna. Dessa forma, é preciso se atentar a situações como:

Comprar listas de e-mail é errado

Como uma campanha de e-mail marketing efetiva e bem-sucedida requer a
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autorização do cliente para o envio, ao comprar listas de e-mail a imobiliária já 
começa do jeito errado. Pois enviará e-mails não solicitados para consumidores 
que, possivelmente, não se interessam por seus serviços.

ComCom isso, a imobiliária pode ser considerada intrusa ou invasiva, fazendo com que 
ele tenha uma péssima primeira impressão dos serviços. Vale dizer que comprar 
uma lista de e-mails pode fazer com que toda a campanha seja identificada como 
Spam e, inclusive, considerada crime pelo Código Penal. Já que inclui o repasse de 
informações pessoais sem conhecimento ou autorização.

Link de descadastramento é indispensável

UmaUma prática essencial é a disponibilização de um link de descadastramento: esse 
link é o responsável por permitir que o usuário se descadastre do recebimento de 
e-mails a qualquer momento e pelo motivo que desejar. Normalmente, aparece no 
final do corpo do e-mail. 

Dessa forma, a imobiliária terá em seu banco de dados somente os contatos de in-
teressados e evitará que sua campanha seja marcada como Spam pelo usuário.

Palavras que identificam um spam

Quanto mais jargões de venda o e-mail tiver, maiores as chances dele ser identifica-
do como Spam pelo provedor — ainda que não seja. Por isso, uma grande densidade 
de expressões como “grátis”, “imperdível” e “adquira agora” pode fazer com que seu 



Email marketing como ferramenta de vendas 06

e-mail não seja lido.

Além disso, a formatação também está altamente relacionada a como os prove-
dores julgam seu e-mail: usar caixa alta em excesso, muitos pontos de exclamação 
e cores diferentes sem qualquer critério farão com que o e-mail seja interpretado 
como Spam. Assim, em vez de mandar um e-mail com um “CLIQUE AQUI”, é mais 
benéfico que a expressão seja “Conheça os melhores imóveis perto de você”.

E-mail somente com imagens

E-mails que contenham apenas imagens, sem qualquer formatação HTML, recebem 
alta pontuação de Spam e, por isso, podem ser mandados direto para o lixo eletrôni-
co. A presença apenas de imagens também dificulta a visualização do e-mail pelo 
usuário.

Assim como a sua interação, já que se ele quiser copiar o nome de algum bairro, por 
exemplo, não poderá fazê-lo. Por isso, o ideal é que o e-mail marketing tenha um bal-
anço entre imagens que são atrativas e texto formatado em HTML para a melhor vi-
sualização e pontuação.
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O cuidado com a frequência de envio é fundamental

Uma das coisas que diferenciam um e-mail marketing de um Spam é a frequência de 
envio e, portanto, se a frequência do seu e-mail for exagerada, ele facilmente será 
interpretado como Spam. Dessa forma, é preciso redobrar o cuidado com o envio, de 
modo a não lotar a caixa de e-mail do cliente, já que isso pode fazer, inclusive, com 
que ele se descadastre.

NoNo caso de imobiliárias, a frequência de uma vez por semana ou por quinzena se 
mostram mais efetivas do que três ou 5 vezes por semana. A frequência, inclusive, 
deve estar relacionada com o que a imobiliária oferece: caso invista no marketing de 
conteúdo, a frequência pode ser maior para entregar conteúdo relevante. Caso não 
o faça, a frequência mais espaçada é a mais indicada, já que dificilmente surgirão 
novos imóveis ideais para o cliente todos os dias.
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Como construir uma boa lista de e-mails

Sabendo da necessidade de ter a autorização do cliente para enviar o e-mail market-
ing, é preciso construir uma boa base de e-mails, já que isso significará que a imo-
biliária conseguirá atingir seus objetivos. Construir uma boa base, inclusive, signifi-
ca ter uma lista de potenciais consumidores que possuam real interesse no merca-
do imobiliário, como alguém que já está em busca de um imóvel.

A relevância da lista de e-mail é importante, porque permite uma segmentação efici-
ente e, portanto, aumenta as chances de fechar negócios. Para a construção dessa 
base, é preciso que o cliente forneça suas informações pessoais e, para que isso 
aconteça, pode-se utilizar técnicas como:

Ter landing pages atrativas

As landing pages são as páginas de captação de e-mail e de informações sobre o cli-
ente ou possível consumidor. Se não forem atrativas, entretanto, o usuário não terá 
interesse em fornecer suas informações e rapidamente terminará clicando no botão 
de sair da página.

Dessa forma, o ideal é investir em landing pages atrativas, com um bom design e 
que sejam responsivas para que o cliente forneça suas informações onde ele estiver 
ou de onde estiver acessando o site. Uma opção de landing page, por exemplo, é 
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 aquela janela que abre logo na página inicial do site pedindo pelo e-mail do consum-
idor. 

Se ela for atrativa o suficiente, a imobiliária conseguirá a informação logo no pri-
meiro contato. Elementos gráficos que ajudem na tomada de decisão, como setas e 
indicadores, por exemplo, podem e devem ser utilizados, assim como uma tipografia 
atrativa.

Ofertar conteúdo para adquirir e-mails qualificados

Quando a imobiliária investe em marketing de conteúdo, como na produção de arti-
gos e e-books para quem está procurando comprar, alugar ou vender um imóvel, é 
possível captar os e-mails por meio de uma newsletter. Ou seja, o cliente receberá 
os novos artigos em seu e-mail, em troca do fornecimento desse tipo de informação. 
Com isso, você terá uma base de e-mail qualificada e interessada no que a imo-
biliária tem a oferecer, tanto em relação aos imóveis quanto em relação ao conteúdo 
produzido.

Oferecer algo em troca do e-mail

AAo oferecer um benefício em troca do fornecimento do e-mail, a imobiliária aumenta 
as chances de construir a sua base e o mais comum é captar e-mails ao oferecer um 
e-book gratuito. Funciona da seguinte maneira: o usuário pode baixar e consumir o 
e-book de maneira totalmente gratuita, se fizer um breve cadastro com informações 
como nome, e-mail, localização e interesse em imóveis. Ao fazer isso, a imobiliária 
terá não apenas diferentes e-mails, mas também informações relevantes para uma 
segmentação importante de envio e oferecimento de ofertas.
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Como segmentar a lista de e-mails

Para aumentar a efetividade da campanha de e-mail marketing, inclusive, é preciso 
apostar na segmentação, porque dessa forma, alcançam-se interessados de manei-
ra eficiente. A segmentação nada mais é do que enviar e-mails com ofertas específi-
cas para cada grupo de clientes, já que o que funciona para uma pessoa, não neces-
sariamente funciona para outra. Com isso, aumentam-se as oportunidades de 
negócio e, dentre as dicas de segmentação, estão:

Segmentação geográfica

Se a imobiliária atua em mais de uma cidade, é importante que a segmentação 
geográfica seja feita por cidades, afinal, é bastante improvável que uma grande 
quantidade de clientes de São Paulo esteja interessada em imóveis de Belo Horizon-
te, por exemplo. Já se a imobiliária atuar em uma só cidade, então a segmentação 
geográfica pode acontecer de acordo com o bairro, como os mais nobres, mais fa-
miliares ou mais agitados, por exemplo. 

Isso garante que os clientes recebam ofertas e anúncios de imóveis que estejam 
próximos delas, aumentando o interesse. Essa segmentação é importante, inclusive, 
porque ao apresentar um imóvel que está onde o consumidor já conhece, permite 
que ele faça uma avaliação mais completa, afinal ele conhece as ruas e as vanta-
gens da localização.
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Segmentação baseada no histórico de relacionamento

Levar o histórico do cliente em consideração também é importante para a segmen-
tação. Se o consumidor adquire imóveis comerciais como investimento, por exemp-
lo, a imobiliária poderá mandar e-mails com ofertas específicas.

Caso o cliente já tenha alugado um imóvel com a imobiliária, apresentar ofertas e 
opções mais em conta, até mesmo para a compra, pode ser benéfico, oferecendo a 
possibilidade de sair do aluguel. Essa segmentação, inclusive, funciona de maneira 
semelhante ao e-commerce, que utiliza itens pelos quais o consumidor navegou e o 
que ele adquiriu para fazer ofertas futuras. Dessa forma, a imobiliária consegue 
atender aos interesses do cliente de maneira mais precisa.

Segmentação baseada nos interesses do comprador

NãoNão menos importante é a segmentação baseada nos interesses do comprador e 
também em suas possibilidades. Se o comprador é solteiro, um imóvel com dois 
quartos mostra-se ideal, enquanto um imóvel para uma família maior requer mais 
espaço interno e externo. Os clientes que adquirem imóveis comerciais, por sua vez, 
precisam receber opções vantajosas em regiões valorizadas ou em valorização, au-
mentando as chances de o negócio ser fechado.
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Como aumentar as vendas

Uma campanha de e-mail marketing otimizada, inclusive, é capaz de aumentar as 
vendas e gerar mais oportunidades de negócio. Ao criar uma campanha relevante, a 
imobiliária consegue atingir seu público, utilizando a ferramenta que mais traz re-
sultados para o marketing digital por meio de um contato direto com o cliente. Algu-
mas das melhores práticas de e-mail marketing para aumentar as vendas incluem:

Desenvolver títulos atrativos

O e-mail marketing só será efetivo se o seu cliente abri-lo e isso só acontecerá se o 
assunto for atrativo. É preciso desenvolver títulos que agradem e que chamem a 
atenção, para que o consumidor se sinta disposto a abrir o e-mail e considerar suas 
ofertas.

ÉÉ o título o responsável pelo primeiro contato do cliente com o e-mail e se a imo-
biliária pecar nesse quesito, o resultado será de e-mails disparados — e cobrados —, 
mas com baixa taxa de abertura, desperdiçando toda a estratégia. Dessa forma, os 
títulos precisam ser atrativos, demonstrar uma oportunidade imperdível para o con-
sumidor e se destacar entre todas as outras mensagens da caixa de entrada.
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Também é importante evitar usar imperativos como “Abra agora”, “Venha conhecer”, 
“Descubra aqui” e coisas do tipo. O mais indicado é criar assuntos que despertem a 
curiosidade como “5 imóveis perfeitos para famílias em crescimento” ou “7 oportuni-
dades de imóveis comerciais para um investimento certeiro”. Dessa forma, o cliente 
se sente muito mais estimulado a conhecer o conteúdo.

Use os CTA corretamente

CTA é a sigla para Call To Action e que nada mais é do que a indicação de uma ati-
tude a ser tomada pelo leitor ou cliente. É o caso de, por exemplo, dizer no e-mail 
“Clique aqui para agendar uma visita no imóvel”. 

Dessa forma, a imobiliária está dando uma indicação de o que o consumidor deve 
fazer e onde deve ir para conseguir realizar a ação. Um CTA como “Entre em contato 
aqui para mais informações sobre o imóvel” também é benéfico, já que faz com que 
o cliente desenvolva interesse pelo imóvel.

O uso desse botões, inclusive, é importante para a geração de mais vendas, porque 
garante um objetivo para o e-mail marketing. Com isso, o cliente não apenas avalia 
o imóvel e a oportunidade, mas efetivamente toma uma ação sobre ela, como entrar 
em contato e pedir informações. Com o time de vendas preparado para absorver 
esse fluxo, a imobiliária aumenta as chances de realizar a venda, melhorando os re-
sultados.
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Invista no design

Se o e-mail marketing tiver um design confuso ou pouco atraente é muito pouco 
provável que o cliente mantenha o interesse em ver quais são as ofertas por mel-
hores que elas sejam. Dessa forma, é importante que o e-mail marketing possua 
beleza e facilidade de leitura associadas a um conteúdo altamente relevante.

Usar imagens bonitas e atraentes dos imóveis é uma boa forma de garantir a estéti-
ca do e-mail, assim como usar uma configuração de cores adequada. Essas ima-
gens, entretanto, devem ser utilizadas com textos formatados corretamente, além 
de ser necessário contar com espaços em branco no layout. 

A presença desses espaços ajuda o cliente a “respirar” e ajudar a não poluir o visual 
do e-mail, que não fica maçante. Além disso, é indispensável que o e-mail marketing 
seja responsivo, ou seja, que se adapte a diferentes dispositivos. Com isso, é funda-
mental garantir que o mesmo design funcione, tanto caso o e-mail seja aberto em 
um computador ou notebook quanto caso ele seja aberto em um smartphone ou 
tablet.

Faça testes A/B

Outra boa prática de e-mail marketing que é fundamental é a realização de testes 
A/B. Esses testes consistem em fazer pequenas modificações nos e-mails e enviar 
para diferentes grupos, de modo a conhecer qual configuração possui melhores re-
sultados.
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Fazer esses testes é muito importante, tanto para conhecer melhor a cartela de cli-
entes quanto para aproveitar o máximo potencial do e-mail marketing, já que com 
esses testes um resultado bom pode se tornar ótimo! Além de utilizar as boas práti-
cas do e-mail marketing, também é muito importante mensurar todos os resultados, 
pois do contrário, não será possível ter certeza sobre o que funciona e o que não. 

Trabalhar com uma boa plataforma para o acompanhamento das campanhas de 
e-mail marketing também é crucial para os resultados. Já que, ao utilizar um bom 
serviço, é possível ter insights sobre a abertura de e-mails, e-mails inativos e resul-
tados obtidos com cada campanha, por exemplo. Com isso, a atuação para aumen-
tar as vendas do e-mail marketing não acontece apenas antes de enviar o e-mail, já 
que também deve acontecer após o envio, para a maximização de resultados.
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Conclusão

O e-mail marketing é uma estratégia com elevado potencial para imobiliárias que 
desejam conseguir mais clientes e oportunidades de negócio. Apesar disso, ele pre-
cisa ser feito da maneira correta para que não seja considerado Spam e também 
para que possa atrair o interesse dos consumidores — ou, do contrário, é uma es-
tratégia sem qualquer resultado.

De modo geral, as vantagens de imobiliárias utilizarem essa técnica corretamente 
incluem a geração de oportunidade de negócios, aumento de vendas, possibilidade 
de segmentação de campanhas, alta taxa de retorno e construção de relacionamen-
to com o cliente. Fazendo com que os resultados se tornem progressivamente mel-
hores.



A Microsistec é uma empresa que, desde 1996, oferece soluções para mais de dois mil clien-
tes do mercado imobiliário, com uma abordagem pessoal e altamente relevante. Com o 
desenvolvimento de sites e planos de mídia para imobiliárias e construtoras, a Microsistec ga-
rante o aumento de oportunidades de venda. Como ao oferecer serviços como corretores 
online, cadastro de imóveis e uma plataforma altamente relevante.

A missão da Microsistec é ajudar imobiliárias e construtoras, não apenas a venderem mais, 
mas também a melhorarem seu atendimento e a fortalecerem seus relacionamentos com os 
clientes. Para isso, a empresa também oferece soluções como um software para imobiliárias 
e soluções de marketing para o setor. 

Quer ter acesso às melhores e mais relevantes dicas para melhorar os resultados do seu 
negócio imobiliário? Acesse nosso site.

www.microsistec.com.br


