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Marketing Digital no Mercado Imobiliario



| Agenda 'movelwe'@.

* Video

* Dados adicionais sobre Internet

* Sites focados em vender

* Midia online: quais sao as alternativas para anunciar
* Como medir o resultado das iniciativas digitais

*Da para vender imoveis pelas Redes Sociais?

* Como atender pela Internet para tirar maior proveito do
investimento



Video sobre Internet e Midias Sociais
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Video Sobre Midias Sociais

http://www.youtube.com/watch?v=IhDgC6hArlY




Mercado Imobiliario na Internet
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Seu imével num clique

/1,5 bilhao de internautas no
mundo

/" No Brasil ja sao
85 milhdes de internautas
| I Destes, metade ja realizam
/ compras pela internet

J/ Mais de 4 milhoes acessam

sites do mercado
imobiliario
todo meés
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1/3 das pessoas ficam mais de 2h por semana na

internet

Internet (navegando, vendo videos, em
redes sociais, etc.)

Internet (lendo/enviando emails ou
mensagens instantaneas)

Vendo TV

Dispositivo mével ou tablet (lendo/enviando
emails ou mensagens instantaneas)

Dispositivo mével ou tablet (navegando,
vendo videos, em redes sociais, etc.)

Ouvindo radio
Lendo revistas

Lendo jornal

3x mais que jornal e revista

2% 19% 21% 36%
2% 21% 19%
7% 17% 13%
16% 14% 13%
21% 14% 11%

19% 9%

20% 9% 6%

22% LUEs% - 10%

BZero MMenosde3 horas "3a6horas M7al3horas M14a20horas ' Maisde 20 horas



Internet ¢ a midia mais usada nos momentos onde
o comprador 1ra pesquisar por 1Imoveis: em casa e
no trabalho

m e ¥ B owm W

Em Shopping/ - Na casa de
No e = restaurantes Fazendo com amigos ou
trabalho ou cafés compras familiares
n =2.041 amigos
Q Internet (diferentes canais)
=) v 7% 5% 14% 6% 14% 32%
Radio (tradicional, satélite ou
(=] % streaming) ou musica MP3 24% 22% 22% 31% 29% 28%
@ Jornal ou revista 10% 6% 8% 4% 4% 8%
Nenhuma das respostas acima 18% 35% 28% 34% 27% 17%
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O comprador pesquisa e compara na internet
¢ depois vai a imobiliaria

Muitas vezes eu uso a internet para
pesquisar produtos que tenho interesse em
comprar offline

«)) Antncios na internet tém me motivado a
comprar produtos anunciados

m Anuncios na internet tém me motivado a
visitar a loja anunciada

ROPO (Research, Purchase)
Online-to-store
Online-to-stand




Pontos Importantes ao avaliar seu site
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v’ Destaque da Busca na Home

v Facilidade na busca e no filtro
v’ Apresentacio da ficha do imovel

v’ Atualizacio das ofertas
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v" Portais Imobiliarios

v' SEM (Search Engine Marketing)
v Adwords
v’ Midia Display

v Agregadores

v" Portais Horizontais

v’ Midias Sociais

v E-mail marketing



I
Funil de Conversao do seu site imovelwes ;

1.000 Buscas

800 Visualizacoes

100 Contatos

1 Venda
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| Funil de Conversao imorelwet .

W‘"’ N
LEAD
\ QU ALIFICiDOS / 90 Qualificados

AGENDA
\ MENTOS / 10 Agendamentos
\ ngl)so / 3 Propostas

b3 1 Venda
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Calculando o Retorno sobre investimento de um veiculo online que custa
R$ 500/més (RS 6.000/ano)

600 Leadsporamo

1% Conversao em Vendas
RS 350.000 Valor médio
2% Comissao Imobilidria (Liquida)

R$ 42.000 Receita de Comissao ou
R$ 7 ROI

A parte mais dificil ¢ medir e monitorar
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Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez Anual
Investimento 4.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 4.000
Visitas 16.887 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 16.887
Fichas 7.435 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 7.495
Clientes 404 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 404
Vendas 50 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 50
VendasOnline 11 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 11
VGV 8.259.420 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 8.259.420
VGV Online 4.264.023 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 4.264.023
Receita Liquida On 83.544 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 89.544
Taxa Intermediagao Lad 2,10% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 2,10%
Média taxa Interm 2,10%
KPI'S

Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez Anwal
% Share online 22,0% 22,0%
% Corversao 2,72% 2,7%
Cliente /Visitas 2,4% 2,4%
Fichas/ Visitas 44,4% 44,4%
% Var. Visitas 100,0% 0,0%
INVESTIMENTOS ECUSTOS

Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez Anuwal
Custo visita RS 0,24 0,24
Custo lead RS 9,90 9,90
Custo venda RS 363,6 - - - - - - - - - - - 363,6
ROI (rec.liq) RS 22,39 - - - - - - - - - - - 22,39
% ROI 0,0%
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Tecnisa vende apartamento de R$ 500 mil pelo Twitter

Sdo Paulo, 01 de junho de 2009 — A construtora e incorporadora Tecnisa concluiu a venda do primeiro
apartamento utilizando o Twitter. O comprador, um gerente de Tl que prefere ndo se identificar, segue a
empresa no Twitter desde janeiro deste ano e se interessou por uma promog¢ao da Tecnisa voltada para
usuarios de redes sociais.

Ao clicar no link + www.tecnisa.com.br/promocional, que havia sido enviado aos mais de 500 seguidores
da Tecnisa, o cliente tomou conhecimento da promog¢ao que oferece R$2.000,00 em vale-compras, além
de armarios e cozinhas planejados, somente para as compras geradas por meio desta forma de contato.

A oferta levou o consumidor a efetivar a compra de uma unidade de trés suites no empreendimento
Verana, localizado no Alto da Lapa, em S&o Paulo, ao custo de R$ 500 mil.

“Provavelmente este é o produto mais caro vendido pelo Twitter no mundo. E, com certeza, é a primeira
venda concretizada por uma empresa do segmento da construgao civil, utilizando redes sociais. Esta
conquista inédita fortalece nossa estratégia de divulgacdo on-line dos iméveis. Afinal, conseguimos um
excelente resultado com um baixo investimento®, afirma Romeo Busarello, diretor de Marketing da
Tecnisa.

A Tecnisa usa o Twitter (+ www.twitter.com/tecnisa) para divulgar langamentos, promog¢des e manter
contato com seus seguidores interessados em novidades do mercado imobiliario. O Twitter faz parte da
estratégia on-line da Tecnisa e € complementar ao site, blog, Facebook, Orkut, Youtube, Slideshare,
links patrocinados do Google, entre outros canais.
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Cyrela anuncia a venda de seu
primeiro imoével via Facebook

Posted by Simone Roitman on Apr 13, 2011 in Comércio Eletrdonico, Redes Sociais | 0 comments

o) Recomendar Seja o primeiro de seus amigos a recomendar isso.

A Cyrela ha pouco mais de um més langou um canal de vendas via Facebook e agora ja colhe
os frutos de sua iniciativa: Acaba de vender um imdével do empreendimento Vita Residencial

no Recife através de uma combinacdo multicanal: Facebook, visita ao empreendimento e

Iphone.
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CANTWHKDPARA

CHAMAR DE SEU?
ENTRE E FIQUE

A VONTADE...
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Imovelweb ‘ v Liked v Subscribed | ‘ Message % ‘
131,313 likes - 23,501 talking about this

Company

Pdgina oficial do Imovelweb, o maior portal de
classificados imobiliarios do Brasil!

http:/ /www.imovelweb.com.br/

About Twitter Pinterest

Highlights



Corretor Digital




Pesquisa mundial: conversdo de atendimeni maveiwe

Nao deixe esfriar!

GET "EM WHILE THEY'RE HOT!

CONTACTS MADE FROM FIRST DIALS

Contatos realizados em ate 5
minutos aumentam
10x a chance de sucesso

CONTACTS

S min 10 min 15 min 20 min 25 min 30 min

RESPONSE TIME -




Pesquisa mundial: conversdo de atendime imovelweb. .

A maioria das empresas

desiste de contatar o CHANCE oF MAKiNG conmact Ll
interessado muito cedo. r @

A chance de sucesso € de
cerca de 90% em até 6
tentativas por contato.

CHANCE ﬁ

ALWAYS MAKE AT LEAST
6 CALL ATTEMPTS




Principais falhas

x A maioria das empresas faz
apenas 1,5 vez tentativa de
contato

x O tempo médio para primeiro
contato € de 44 horas

x 55% das empresas nunca
respondem

we

eu imével num clique




Fatores de sucesso
/ Atendimento rapido

/D¢ preferéncia ao canal utilizado
ou solicitado

/Sempre ofereca informacoes
complementares

/ Ofereca imoéveis similares

/Na comunica¢ao escrita seja
claro, educado e objetivo

imovelwe
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Atendimento




v
Deixar o cliente esperando um retorno

Nao atender o telefone

Nao responder e-mails

Abordagem 1nadequada para pedido de telefone/ confirmacao de dados
Frustrar o cliente com respostas negativas
Deixar que o cliente conduza o atendimento
Comentarios inconvenientes

Conversas telefonicas por mais de 30 minutos
Usar jargoes e termos do mercado

Escolher os clientes para atender




Abertura

Sondagem

Identificacdo e apresentacao do produto
Transformando um internauta virtual em cliente real
Agendamento de visita

Fechamento e Venda
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Atenda prontamente —Interrompa o que voce estiver fazendo
¢ atenda seu cliente.

Verifique qual imovel ele esta interessado— Olhando 1sto
voce ja tem um perfil 1nicial do cliente.

Nao atropele o cliente — Espere que ele faca a pergunta ou
solicitagdo e entdo a responda. Se ele demorar para dizer a
que veio, interpele-o de maneira cordial.

O que voce busca, Fulano?

Estou ao seu dispor, Fulano. O que voce procura?
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Sondagem

. Esta ¢ a fase em que o corretor faz perguntas para investigar ou
confirmar os interesses/perfil do cliente. Essa etapa € crucial
para o sucesso do atendimento.

*  Procure conhecer o estilo de vida do cliente essas perguntas
favorecem a criacao de empatia.

*  As respostas que o cliente da também ajudam vocé a identificar
empreendimentos mais adequados.

Voceé tem filhos? De que idade?
Voceé ou alguém da familia pratica esporte?

Voceé costuma reunir os amigos para jantar?

Voce tem animal de estimacao?
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Sondagem

2. Faca perguntas abertas — Indicadas especialmente para clientes

receptivos, que entram em contato sem interesse especifico em
determinado imovel.

Perguntas abertas geram respostas mais ricas em informacoes
para o perfil do cliente.

Com que finalidade voceé procura um imovel?
Que caracteristicas vocé mais valoriza em um imovel?
Quais sao os bairros de sua preferéncia?

Que faixa de preco tem em mente?



we % /
Seu imével num clique

Quando o cliente quer conduzir o atendimento - Ele entra em
contato com um objetivo bem definido e tende a sair assim que obtém
as informacgoes desejadas.

D¢ as respostas que ele pede (ou podera ficar impaciente) € encaixe
perguntas para estimula-lo a falar sobre seus
interesses € preferéncias.

O que mais o atrai/chama a atenciao nesse imovel?
Voce viu que bela darea de lazer tem o imovel?

A localizacao do prédio é excelente. Ja conhece a rua?
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Identificacao e apresentacao do produto

1. O objetivo agora € motivar o cliente a fazer uma visita ao imovel

2. Use expressoes exclamativas - Voc€ pode usar expressoes
exclamativas, que demonstram entusiasmo na interacao com o cliente.

Exemplos:

Cliente: Gostaria de saber mais sobre o imovel
Corretor: Otima escolha, fulano! O que mais lhe interessou nesse imével?
Cliente: Seria possivel dar uma entrada menor?

Corretor: Com certeza! Qual o valor de entrada mais adequado

para vocé?




we

Seu imével num clique

Motive o cliente a conhecer o imovel
Faca comentarios eventualmente seguidos de perguntas
Exemplos:

Para vocé, que freqiienta academia de ginastica, o condominio

tem um espaco fitness super completo. Vamos visitar essa semana,
qual melhor dia e horario?

Seus filhos vao adorar a area de lazer desse prédio. Que tal
visitarmos essa semana pra voceé conhecer melhor?



Transformando um internauta virtual em cliente real

Esta ¢ a etapa mais importante na qual vocé deve levar o cliente
internauta para o telefone ou para um agendamento no imovel.

E o primeiro imovel?

O imovel é para uso proprio, investimento, para terceiros ou segunda
moradia?

Qual foi a razao pela compra do imovel?

Quanto de recurso ele dispoe aproximadamente para a compra?



Transformando um internauta virtual em cliente real

1. Saiba o prego pretendido antes — Antes de informar o preco do imovel,
pergunte se o valor que o cliente pretende investir € aproximado ao do
imovel que ele se interessou:

Cliente: Qual ¢ o prego do apartamento?

Corretor: Que valor vocé procura?

2. E se o prego for a cima do pretendido? — Procure suavizar a

diferencga ¢ ja oferecer alternativas para o cliente. Evite deixa-lo
frustrado:

Na verdade, o preco do imdvel esta um pouco a cima disso. Mas num
plano de financiamento, vocé nem vai sentir a diferenca. Vou mostra-

lo agora e vocé vai ver como sai negocio!



Transformando um internauta virtual em cliente real

3. Dar op¢oes de outros imoveis
Temos outras opcoes nesta faixa que voceé esta disposto a

investir
Posso simular qualquer condicio de pagamento para vocé ver como fica o

plano?
Vou lhe apresentar a sugestao de plano de financiamento. Desde

ja, tenha em mente que ele é adaptavel a sua disponibilidade, ok?

Que tal essa entrada? Esta bem para voce?
O valor da parcela esta dentro de seu orcamento?

Até aqui, tudo bem? Alguma duvida?



Esta ¢ a ultima barreira de sua corrida. Se vocé€ conduzir bem
o cliente através das etapas anteriores, conseguindo conquistar
a atencao e simpatia do cliente, suas chances de agendar uma
visita ao Imovel serdo maiores.

Em uma conversa bem conduzida, no qual o cliente ¢ comprador
potencial, o agendamento ¢ conseqiiéncia natural do processo.

Ainda assim, € preciso ser convincente ao formular o convite.
Use o argumento de que nada se compara a uma visita ao imovel.

Enfatize, enfim, os beneficios da visita: as pessoas sao mais
propensas a fazer aquilo que lhes trara um ganho.



1. Proponha data e hora

Se vocé deixar o agendamento por parte do cliente, ele podera

postergar a visita.

Que tal fazer a visita hoje? Me diga qual € o melhor horario para voce.
Quanto mais cedo vocé puder fazer a visita, melhor, pois tem muitas

pessoas interessadas neste imovel.



2. Confirme os contatos do cliente

Diga que voce€ precisa ter uma forma de contato para a confirmacgao do
encontro.

Costumo ligar para o cliente horas antes do encontro, para ver se
esta tudo ok. Por favor, qual ¢ seu telefone?

Por favor, Fulano, informe um telefone para que eu possa contata-lo
caso ocorra algum imprevisto.



Finalizacao e Venda

Vocé chegou ao final de sua corrida!
Agora ¢ so cruzar a reta final.

O cliente nao conhece as regras do mercado, voc€ sim € conhecedor!

Manifeste sua satisfacao em atender o cliente, reforce seu interesse

em servi-lo.
)

™
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Realize sonhos! Faga parte desta conquista!

gy

s




Obrigado pela participacao!
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