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Apresentacao

Corretor de imoveis a mais de 18 anos, advogado, formou-se em
direito em 2000 pela Universidade Sdo Judas Tadeu, pos graduou-se
MBA em Gestdo Empresarial pela Fundag¢do Getulio Vargas; tem
como principais caracteristicas criatividade e visdo sistémica.

Em sua carreira empresarial é dono da Eterna Imoveis Ltda.,
empresa que atua na consultoria prime para solu¢des imobilidrias
no Brasil e nos Estados Unidos.

Génys Alves Jr ’

genys@alvesjr.com.br G E NYS
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Captacao

Aspectos importantes na hora da captacao de imoveis disponiveis a
venda ou locacao:

a. Veja se oimovel pode ser comercializado;
b. Exija a autorizagcao por escrito;
c. Use atecnologia ao seu favor;

a. Escolha a midia certa;
b. Tire boas fotos;

d. Avaliacao correta;
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Dicas para fomentar
a exclusividade

.......
.
L

Oferega exclusividade co cliente e explique
seus beneficios

Divulgue em midias diferenciadas

Faca uma andlise de valor do imdvel bem
fundomentada

.
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-

Trabalhe em parceria

Utilize redes imobilidgrias, como a Rede
Secovi de Imdveis

Faca o andlise prévia da documentagdio

Mantenha o cliente informado mediante
relkatdrios periddicos
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Agilize o venda
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Divulgacao

1. Formas de divulgacao

1.
. Folder/Flayer d/vuﬁdggo de acordo com o

. Revistas publico gue vocé busca dz‘/}y/’r 4
. Placas

2
3
4
5. Cartazes
6.
7
8
9
1

Jornais Dica: Use 3 forma de

Portais imobiliarios

. Site da empresa
. Redes sociais

TV/Radio

0.Compartulhamento através de redes de imobiliarias, por

exemplo, Rede Secovi
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Divulgacao
2. Aspectos importantes na divulgacdo imoveis disponiveis a venda:
1. Atualizacéo - As informacOes devem ser atualizadas;

2. Adequacao - Utilize as informac0es e fotos adequadas;

3. Texto - Escreva corretamente e cuidado com abreviacoes;
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Atendimento

e Telefonico - Empolgacao sem perder o controle!
e Pessoal - Cuidado!
e Internet - Observe para nao detonar a escrita!!
“Vixi.... num eh neh@OQ® kkkk #tamojunto #ehnois “

o Emall
o Chat ou Corretor online c
Redes Sociai 6 oo™
O ~
edes Sociais _ 64000 a2
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Entrevista

O que se deve fazer:
- Abordagem;
- Informacoes subjetivas;
- Perguntas certas, positivas;

O que néo se deve fazer:
- Vai financiar?
- Tem FGTS?
- Ate que valor?
- Dificil hein....
- “Eu tenho um que o cara....”
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Demonstracao

Antes de sair:
- Atualizar dados dos imoéveis a serem visitados;
- Checar se estao preparados para visita;
- Checar chaves, necessidades de autorizacao e etc
- Faca um roteiro inteligente;

il
e
s
m |
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Durante a demonstracao:

- Quem dirige a demonstracéo € o corretor e n&do o cliente;
- Cuidado com a percepcéao que o cliente esta reparando em vocCé:
- Conhecimento do imovel;
- “néo precisa dizer que banheiro é o banheiro”
- Comportamento pessoal;
- Momento da familia;
- Assinatura do comprovante de visitas;

Apods a demonstracao:

- Retorno aos vendedores posicionando sobre a demonstracao;
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Proposta e Fechamento

imovel, condicbes de compra
desenvolvido até aqui.

Para o cliente, trata-
expectativas, son

O fechamento
responsavel pe
caso de financiame
credito ou similar.

, pelos agentes envolvidos na operacédo de
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Muito Obrigado,
Excelentes vendas!

Génys Alves Jr
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