EBOOK GRATUITO

GUIA
DEFINITIVO

DO MARKETING

IMOBILIARIO

TUDO QUE VOCE PRECISA SABER

Descubra técnicas e estratégias para
alavancar os seus negdcios usando os canais
digitais de comunicacéo. Selecionamos os
melhores materiais e criamos esse ebook
gratuito para vocé.

Software

@ villelmob

Geslao e Markeling imobilidrio

>

JJ/J-

>




Software

f 4 S villelmob

Geslao e Marketing Imobiliario

SUMARIO

Conheca o novo marketing imobiliario e as tendéncias .........coeuveeieiiiniieiieiienennnes 4

Como fazer o seu site imobiliario se destacar no Google ..........cccoeviiiiiiiiiiiiiiinnnnn. 10
10 dicas para impulsionar seu marketing imobiliario nas redes sociais .................... 16
Como ser um profissional de marketing imobiliario...........cccoeviviiiiiii, 24
Inbound marketing imobiliario: Porque eu tenho que entenderisso?...................... 28
Veja dicas para melhorar o marketing imobiliario digital ..........c.ccovviiiiiiiinnnn. 31
Como fazer o melhor plano de marketing imobilidrio ..........ccooviiiiiiiiiians 37

Motivos pelos quais sua estratégia de Marketing imobiliario ndo esta funcionando... 41
Como funciona a automacao de marketing para o setor imobiliario? ...................... 47

Marketing Pessoal para corretores: aprenda técnicas infaliveis...........c..ccooiveiinnies 5o


https://www.facebook.com/villeimob/
https://www.instagram.com/villeimob/
https://twitter.com/villeimob
https://www.villeimobiliarias.com.br

Software

f 4 Svillelmob

Gesléo e Markeling Imobiliario

INTRODUCAO

Preparamos essse e-book com muito carinho e atenc¢ao para que o mesmo possa lhe ajudar
nos aspectos do marketing imobiliario. Aqui vocé vai encontrar uma sele¢ao de artigos que
cuidam exatamente do tema: Marketing Imobiliario. Sabemos o quanto é importante oje
em dia estar por dentro de quais a¢des sao mais utilizadas no marketing digital e como elas
sao aplicadas. O ville Imob lhe da mais essa maozinha para que vocé saia na frente da con-
corréncia. Bons estudos.

Boa leitura!
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CAPITULO 1

CONHEGA 0 NOVO
MARKETING
IMOBILIARIO E AS
TENDENCIAS

O novo marketing imobiliario chegou para ficar, e isso é bastante notdvel Afinal, com o
crescimento econémico que estamos acompanhando, € inevitdvel que este tipo de de-
senvolvimento ndo ocorra. Por conta disso, a concorréncia comega a surgir em diversos
contextos, e corretores autonomos e imobiliarias "nascem” a cada dia.

Com efeito, 0 marketing imobiliario também comega a tragar novos caminhos e estra-
tégias diferenciadas, que enaltecem profissionais que se mantém antenados com as
novidades, "deixando para tras” aqueles que ndo trabalham a sua imagem enquanto
corretores.

Portanto, acompanhe para saber mais sobre o novo marketing imobilidrio e saia na
frente da sua concorréncia!

/N
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Conheca o novo marketing imobiliario e
as tendéncias

O novo marketing imobiliario leva em consideracdo muitos ideais e objetivos do marketing que
ja conhecemos. Porém, o mesmo também apresenta diversos pontos novos e precisos, pauta-
dos em tecnologia e desenvolvimento de sites e midias sociais, por exemplo. Dessa maneira,
manter-se atualizado quanto a isso é o Unico caminho para sempre criar estratégias construti-
vas para a sua empresa.

1- Inteligéncia artificial como um caminho

A inteligéncia artificial chegou para ficar, e isso vale para diversos setores. Além disso, a acessi-
bilidade que esta tecnologia dispde torna tudo ainda mais mensuravel e rico para profissionais
que desejam inovar no setor de marketing. Afinal, o que antes era muito trabalhoso e complexo
de compreender, hoje pode ser alcangado por todos os empreendedores que desejam investir
forte em seus negocios.

Softwares imobiliarios, automacao de marketing e tantas outras ferramentas sao responsaveis
por esta possibilidade. Trabalhar os seus leads com disparos automaticos de e-mails e utilizar
algoritmos como caminho para tragar o melhor contetddo para os seus prospectos sao apenas
dois exemplos dos muitos beneficios da inteligéncia artificial.

Desse modo, muitas pesquisas, classificacdes e apontamentos que precisavam ser feitos de
modo manual passam a ser delegados para robds e tecnologias especializadas pra estes fins.
E assim, os resultados imobiliarios sdo mais notaveis e rapidos, e tudo isso sem ter que haver
investimentos absurdos (como no passado) neste tipo de ferramenta.
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2- A utilizacao de videos como
um 6timo canal de comunicagao

Ha algum tempo, utilizavamos apenas imagens
ou até mesmo textos para nos comunicarmos
pela internet. As midias sociais ndo disponi-
bilizavam tantas ferramentas de video para

nos usuarios, exceto o YouTube. Desse modo,
fomos acostumados a apenas criar conteudos
escritos ou fotografados, com o intuito de en-
gajar quem estava do outro lado.

Porém, com os constantes avancgos tecnoldgi-
cos este cendrio tem mudado. Pouco a pouco
vemos a implementacdo de videos (curtos ou
nao) nascendo nas mais diversas midias sociais.
O Instagram, por exemplo, iniciou a sua traje-
toria como uma ferramenta de divulgacao de
“fotos bonitas” (podemos assim dizer). Com o
constante crescimento das midias, os videos de
até 1 minuto foram implementados no feed da
plataforma.

Nao obstante, com o passar do tempo os sto-
ries surgiram como uma estratégia de videos
curtos sobre o dia a dia, que aproximam segui-
dores e produtores de contetdo. Mas, ainda
ndo paramos por aqui: 0 IGTV também surge
como uma estratégia eficiente para encantar
clientes e entregar solu¢des/ conteudos inte-
ressantes.

Aonde queremos chegar com este relato? A
um simples ponto: a comunicagdo por video
explodiu nos Ultimos meses, e a tendéncia é
que a mesma cresca a cada dia. Um exemplo
muito recente e bem explicito é com relacdo
aos Influenciadores Digitais: sabemos que eles
trabalham as imagens e a harmonia de um feed
bonito, mas a maior parte dos seus conteudos
sdo gerados em videos de Stories ou no IGTV.

@ villelmob

E olha que, neste exemplo, estamos apenas
apontando o Instagram. Mas além disso, é
bastante notavel o quanto os vlogs também
surgiram em demasia e passaram a “dominar”
ainternet. E ainda temos certeza de que vocé
tem um YouTuber favorito, ndo é mesmo?

Desse modo, é essencial que vocé comece a
implementar este tipo de comunicacao em sua
empresa. Seja para divulgar em midias sociais
especificas, ou para divulgar em seu site imobi-
lidrio. A ideia é, portanto, transformar o conta-
to com as pessoas, deixando-as mais proximas
de vocé. Afinal, um texto é mais “frio” do que
um video, ndo acha?

3- Utilizacao de aplicativos

Além de apostar em conteudos audiovisuais,
outra alternativa bastante requisitada nos dias
atuais é o uso de aplicativos especificos. Seja
um site mobile, por exemplo, ou um app que o
cliente precisa baixar, as duas opg¢des precisam
priorizar a experiéncia do usuario.

Quanto mais informacoes rapidas e facilitadas
vocé disponibilizar nestas plataformas, mais
vendas e locagdes a sua imobiliaria conquista-
ra. Lembre-se: a experiéncia do seu prospecto
comeca no primeiro contato com as suas fer-
ramentas e os seus conteudos. E quanto mais
otimizada for essa experiéncia, maiores sdo as
chances de o mesmo “fechar” com vocé.

Além disso, o uso de smartphones é uma re-
alidade irrefutavel, e disponibilizar qualidade
nos conteudos acessados por estes aparelhos
é gerar mais engajamento e sucesso para o seu
negocio.

/\
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4- Divulgacao do endereco dos imdveis

O novo marketing imobiliario prioriza, antes de qualquer coisa, a satisfacao dos usuarios. Ou seja,
a satisfagao dos seus prospectos. Afinal, precisamos pensar que o trabalho de vendas precisa focar
naquele que vai comprar, e ndo em quem vende (no caso vocé).

Porém, sabemos que este assunto é bastante polémico e muitos corretores dizem que a divulgacao
do enderego do imovel pode “aticar” os concorrentes, ou fazer com que o prospecto trate direta-
mente com o proprietario. E claro que ndo podemos garantir que isso ndo acontecera, mas uma coisa
podemos garantir: ao ter acesso ao endereco, o potencial cliente se sentira mais a vontade com vocé.

Afinal, ele tera todas as informacgdes que precisa acerca daquele imovel, além de perceber a sua pre-
ocupacao em disponibilizar para ele tudo o que o mesmo desejava saber. E esta confianca que vocé
gera no seu cliente esta acima de qualquer corretor mal intencionado que possa “tentar roubar” a sua
venda.

5- Realidade virtual

Ja ficou claro ao longo do nosso artigo que a tecnologia chegou com tudo para impactar o novo
marketing imobiliario, ndo é mesmo? Pois bem, a realidade virtual ndo poderia ficar de fora de nossa
lista! E ela quem trabalhard a captacdo e a conquista dos seus clientes, ja que vocé criard uma experi-
éncia Unica e facilitada.

Afinal, uma coisa é fato: ndo nos cansaremos de enaltecer a importancia da experiéncia que vocé cria
na vida de uma pessoa. E, além disso, a qualidade dessa experiéncia. Pois vocé pode sim ter um 6timo
lugar/ escritorio para receber os seus prospectos, e vocé pode até respondé-los rapidamente. Mas, se
vocé ndo trabalhar todos os “furos” do seu atendimento, e ndo priorizar as tecnologias disponiveis,
vocé podera ficar para tras.

Pois pare e reflita: quantos clientes deixam de visitar diversos imdveis simplesmente por “nao terem
tempo para tal visita”? Exatamente! Com a realidade virtual vocé pode disponibilizar para o seu pros-
pecto a chance de visitar muito mais lugares de uma Unica vez. E assim, promovera mais imoveis e
aumentara a chance do seu cliente vir a fechar com vocé.
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6- Os portais imobiliarios estao em alta

E claro que este tipo de divulgacdo ndo é um “novo marketing imobiliario”, mas sem duvidas é uma
tendéncia que veio para ficar. Apesar de muita gente ainda “torcer” o nariz ao se deparar com tantos
portais imobiliarios, uma coisa é fato: os mesmos geram muitos resultados e sao bastante segmenta-
dos.

Afinal, diferente do que acontece nas divulga¢des em midias sociais, por exemplo, em portais imo-
biliarios vocé direcionara o seu anuncio para pessoas que estao procurando por imoveis. E assim, as
chances de mais vendas acontecerem sao imensas.

Em contrapartida, o “trabalho” de vincular imovel por imével em cada plataforma também é bastan-
te cansativo. Desse modo, o ideal é utilizar ferramentas digitais que tornem este servico mais rapido
e otimizado. Pois sabemos o quanto o tempo é bastante precioso, ndo € mesmo?

Assim sendo, nds da Ville Imob oferecemos uma ferramenta de integragdo com portais imobiliarios,
que nada mais é do que uma plataforma de divulgacdo de imdveis que integra o seu conteudo em
diversas plataformas online. Com efeito, o tempo que vocé levaria para divulgar um Unico imdvel em
diversas plataformas, vocé divulga diversos em todas elas simultaneamente.

7- Construa um site/ blog imobiliario para vocé

Todas as dicas anteriores fazem parte das tendéncias e do novo marketing imobiliario, porém, sem
um bom site imobilidrio todas elas podem se tornar obsoletas. E sabe por qué? Porque grande parte
destes conteudos podem ser publicados em sites e blogs imobiliarios especificos.

Afinal, assim vocé nao se priva em ter que lidar com diversas plataformas de uma vez, de modo se-
parado. Por exemplo: alimentar diversas midias sociais de modo separado pode ser cansativo. Agora,
utilizar o conteudo do seu site para disseminar em todos estes portais € uma boa estratégia.

Com um site imobiliario vocé pode criar conteudo para Facebook, Instagram e até mesmo YouTube.
Além de integrar todas as midias sociais com o seu site.

Para criar o seu website imobiliario, clique aqui. E comece hoje mesmo a planejar estratégias de
marketing que realmente fagam sentido para vocé — e que acima de tudo, gerem resultados.



https://www.facebook.com/villeimob/
https://www.instagram.com/villeimob/
https://twitter.com/villeimob
https://www.villeimobiliarias.com.br

Software

f v S villelmob

Geslao e Markeling Imobiliario

8- Apesar das tecnologias, o relacionamento precisa ser cada vez mais
humano

Por fim, a dica mais importante: as tecnologias estdo avangando, praticamente a cada minuto. Mas,
mais importante do que elas, temos o relacionamento humano. Isso mesmo!

Muita gente tém utilizado as tecnologias de uma maneira erronea, e algumas automacgodes estao ai
para provar isso. Portanto, sempre que for pensar nas suas estratégias de marketing, procure sempre
trabalhar e criar um contato mais humanizado. Isto &, tente se aproximar dos seus leads e dos seus
prospectos, seja por midias sociais ou através de um blog.

E-mails de marketing imobiliario também sdo bem vindos. Lembre-se de fugir daquele contato muito
formal e nunca se esqueca da importancia de criar uma persona para o seu negocio. Assim vocé che-
gara até os seus potenciais clientes de uma maneira mais pessoal e dinamica, fugindo daquele conta-
to frio que estamos acostumados a ver por ai.

Seja, acima de qualquer coisa, alguém que apresentara solugdes para os seus clientes. Dé dicas, apre-
sente caminhos, aposte em solucdes e, além disso, invista em escuta e empatia. Faga com que o seu
cliente perceba o quao importante ele é para vocé. Desfrute de um relacionamento mais humanizado
e impacte diretamente nos seus resultados.

O relacionamento com o cliente é o norte. Nao adianta ter um logotipo bonito e um site bem estrutu-
rado se a linguagem ndo é adequada para o seu publico. E tampouco adianta se vestir com roupas so-
ciais e se “arrumar” para atender um cliente, se ao conversar com ele vocé se demonstra uma pessoa
distante e fria.

Pois saiba que existem diversos pseudo-vendedores por ai, tentando pegar uma fatia do mercado
imobiliario. Mas poucos estao realmente preocupados com os seus clientes. E sabe qual dos dois
conquista mais resultados e vendas? Pois é: aquele que se preocupa e sempre prioriza um relaciona-
mento sincero e proximo.

Afinal de contas, quando vocé — como consumidor — pensa em adquirir um servigco ou um produto
especifico, que tipo de atendimento vocé espera? Uma fila imensa para resolver um problema com
um atendente no piloto automatico? Ou um chat via smartphone que resolve o seu problema em
minutos? Pense nisso!
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CAPITULO 2

COMO FAZER 0 SEU
SITE IMOBILIARIO SE
DESTACGAR NO GOOGLE

Para fazer um site imobiliario se destacar no Google é preciso levar em consideracdo
alguns requisitos minimos para esta finalidade. Afinal, ndo basta simplesmente criar
uma pagina bonita com diversas informagdes espacadas e sem critério algum. Mas sim,
é preciso pensar no SEO do seu negdcio, para que a sua empresa chegue até aqueles
que possuem interesse pelos seus imaveis.

Para isso é preciso sequir um passo a passo simples, mas que, quando ndo posto em
pratica, impacta muito nos resultados do alcance do seu site. E para te ajudar neste
assunto, elaboramos um guia completo, com tudo aquilo que vocé precisa para impul-
sionar o seu site imobilidrio de um jeito certo e preciso. Acompanhe a sequir!
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Como fazer o seu site imobiliario se destacar no Google

Para fazer o seu site imobiliario se destacar no Google vocé precisa se atentar para 7 pontos cruciais
no desenvolvimento do mesmo. A seguir vocé tera uma visao aprofundada de tudo que precisa ser

otimizado da melhor forma, com o objetivo de que os buscadores do Google percebam a relevancia
do seu conteudo e, desse modo, Ihe coloquem no topo das pesquisas.

1- A velocidade do site

Este é o primeiro fator que os buscadores do Google irdo considerar no seu site: a velocidade do mes-
mo. Mas o que isso significa? Significa que toda a estrutura, bem como todos os arquivos disponiveis,
precisam ser otimizados para que fiqguem leves na plataforma. Ou seja, que ndo fiqguem sobrecarrega-
dos e impactem no carregamento do seu site como um todo.

Pois pare e pense: vocé até pode ter uma internet boa, com um carregamento eficiente e que seja
capaz de ler qualquer arquivo pesado em questdo de minutos ou até segundos. Porém, nem todo
mundo tem este tipo de privilégio. E, além do mais, nem sempre a internet movel é interessante, ndo
é? E quem é que gostaria de gastar todos os dados moveis apenas para carregar uma pagina? Pois é!

Basicamente vocé precisa sempre pensar na experiéncia que o usuario terd no seu site. E, por isso,

a velocidade precisa ser pensada. Sera que ele tera uma experiéncia de carregamento rapido? Ou
entdo, sera que ele tera que esperar muito para tudo carregar, e ainda gastara os seus dados moveis
por conta disso?

Contudo, para corrigir este problema, caso vocé note certa lentiddo no carregamento, vocé podera:

e Investir em um novo template, mais leve, funcional, rapido e com menos “apetrechos” desneces-
sarios;

e Otimizar todas as suas fotos, a partir de compressores online, para que elas figuem o mais leve
possivel;

e Nao subir arquivos pesados diretamente no site.

Assim vocé ja estara fazendo uma “limpa” no seu site imobilidrio e o mesmo passara a ser mais “nota-
do” pelo Google.
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2- Crie um site mobile

Sim, a gente sabe que criar um site mobile é uma 6tima ideia para o seu negdcio. Mas, vocé sabe qual é
a verdadeira importancia deste tipo de cuidado?

Pois bem, como mencionamos acima, o Google sempre prestara aten¢ao a experiéncia que o usuario
tera no seu site. Se for uma experiéncia ruim, ele tirara o trafego do seu conteudo. Se for uma experién-
cia boa, ele te colocara no topo das pesquisas.

Portanto, é muito importante que vocé compreenda que, hoje em dia, grande parte das pessoas chega-
rdo ao seu site imobilidrio a partir de pesquisas feitas pelo celular. Ou seja, elas encontrarao informacoes
sobre vocé enquanto estiverem navegando na internet com o uso do smartphone.

O que isso significa? Significa que vocé precisa de um site responsivo. Isto €, um site mobile. Um site que
seja capaz de se adaptar a tela de um celular sem problema nenhum. Um site que entregue informacao
de qualidade para todos, até mesmo para aqueles que acessam-o com o aparelho celular.

Afinal, ndo ha nada mais irritante ou até mesmo desgastante do que acessar um site pelo smartpho-
ne e se deparar com uma pagina nada otimizada, ndo é? Vocé até tenta ler o que esta escrito, mas fica
inviavel rolar um texto para o lado, indo e voltando, apenas para conseguir entender o que esta sendo
dito ali. A consequéncia? A taxa de rejeicao deste site aumenta, e ele passa a descer cada vez mais nas
pesquisas do Google

Portanto, regra nUmero dois: Se vocé quer mesmo saber como fazer um site imobiliario se destacar no
Google, lembre-se de que o seu template precisa, além de ser rapido, ser responsivo e se encaixar de
modo otimizado na tela de um celular.

3- Faca a integracao com as redes sociais

O Google gosta de destacar sites com credibilidade, de empresas e de institui¢des sérias e dedicadas.
O que isso quer dizer? Quer dizer que ele dara uma atencao especial para aqueles que utilizarem as
midias sociais como estratégia de propagacao de links do seu site.

Desse modo, a integragdo com estas redes é basicamente uma regra de SEO bem sucedido. Quanto
mais vocé interagir com o seu publico, para além do site em si, maior sera a sua visibilidade.

Além disso, quando os buscadores notam que vocé tem recebido visitas de outras plataformas, eles
também notardo que o seu conteudo pode ser bastante atrativo e interessante. Sendo assim, a partir
da taxa de rejeicao eles poderao trabalhar o posicionamento dos seus links.

Afinal de contas, se o seu conteudo atrai tanto os usuarios de plataformas como o Facebook, significa
que vocé esta entregando algo valioso para eles. Logo, o Google querera que vocé também entregue
esta “coisa valiosa” para os seus usuarios, ou seja, para aqueles que pesquisam no google.com.
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4- Tenha um sistema de chat imobiliario

De nada adianta vocé simplesmente querer saber como fazer o site imobilidrio se destacar no Google se
vocé ndo trabalha o relacionamento com quem chega até ele. Pois pare e reflita: até que ponto um site
com um engajamento incrivel, e mil e uma visitas por dia, é realmente interessante?

E claro que, quanto mais pessoas chegam até o seu site, maiores sdo as chances de venda. Mas, se o rela-
cionamento nao é qualificado, pode ser que vocé apenas esteja sendo visitado, mas nao requisitado.

O que isso significa? Significa que vocé precisa sempre, sempre e sempre, apontar todos os meios de co-
municacgao para que o seu cliente te contate assim que for preciso. Mas, além disso, lembre-se de incluir
um sistema de chat imobiliario, que estara sempre online e pronto para responder as principais perguntas
de seus clientes.

Assim ninguém precisa ficar esperando por aquele retorno importante e significativo. E, dessa forma,
passara a enxergar o seu site como algo que realmente esta preocupado em bem atendé-lo. E uma coisa
é fato: quanto melhor atendido somos, maior é o vinculo que formamos com a loja/ vendedor/ imobiliaria.
N3o é mesmo?

Pense em suas proprias experiéncias pessoais! Quando vocé é atendido de prontidao, e tem as suas duvi-
das gerais sanadas o quanto antes, como vocé se sente? Bem, nds nos sentimos especiais.

E quando fazemos com que o nosso prospecto se sinta especial, ele automaticamente nos coloca em um
novo patamar. E assim, saimos da zona “somos mais uma imobiliaria” e passamos para “uma imobilidria
otima para se fechar um negdcio”. Consequentemente, o cliente ou fechara um negdcio com vocg, ou
simplesmente podera lhe indicar para outros prospectos, por exemplo.

5- Disponibilize informag¢6es completas

Outra forma de um site imobiliario se destacar no Google é oferecendo informagoes completas para to-
dos aqueles que visitam a sua pagina. Ou seja, quanto mais detalhado vocé for na descricao dos imoveis,
por exemplo, melhor sera —novamente destacando aqui — a experiéncia do usuario.

A partir do momento que este usuario tem acesso ao que ele precisa, ele navegara mais tempo no seu
site. Assim sendo, o Google, novamente, notara este comportamento do “visitante”. Consequentemente
0 seu site subira rumo ao topo.

Mas, além de ter o cuidado de fazer descri¢des épicas ou paginas super completas, é crucial que vocé tam-
bém trabalhe o SEO dentro de todas estas paginas. O que isso significa? Significa que vocé precisa, por
exemplo, apostar em estratégias consolidadas, como o uso de palavras chaves.

/\
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Vale escrever textos otimizados e até mesmo criar um blog imobiliario. Assim vocé comeca cer-
car os seus prospectos com informacgdes e dicas que eles mesmos estao buscando, e ndo apenas
com os imoveis em si. E desse modo, quanto mais informagdes completas vocé oferecer, maiores
serdo as suas chances de o seu site imobilidrio se destacar no Google.

A gente sabe que ja repetimos isso diversas vezes aqui no blog, mas é que vocé precisa entender
que, todas as dicas que damos para melhorar o seu site, partem de um mesmo pressuposto: a
experiéncia do usuario. Quanto maior e melhor for esta experiéncia, mais o seu site ira se desta-
car dos demais.

Por isso, sempre quando pensar em criar uma pagina, publicar um artigo ou anunciar um imovel,
ponha-se no lugar do seu publico alvo e da sua persona. Quais informacdes eles querem? O que
eles esperam deste texto? Como posso ser Util com este conteudo?

Assim vocé seguira um caminho solido que sera notado pelas ferramentas do Google. E, desse
modo, quanto mais otimizado forem os conteudos, mais vocé sobe nas buscas. E quanto mais
sobe nas buscas, mais pessoas chegardo até vocé. E, dependendo da experiéncia delas, mais
vocé sobe... Até virar um ciclo infinito de crescimento constante!
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6- Cuide da aparéncia do seu site

Outro ponto muito importante que vocé precisa
considerar quando quer fazer um site imobilia-
rio se destacar no Google, é cuidar da aparéncia
do mesmo. Ele precisa ser clean, organizado
por categorias, filtros, cores, fotos bonitas, etc.
As pessoas gostam de acessar conteudos bem
planejados e bem feitos. Quando é preparado
de qualquer jeito, isso fica claro.

Portanto, cuide de todas as etapas de constru-
¢ao do seu negocio online. Nao caia na tentagao
de apenas “encher espago” com conteudos
superficiais e sem uma organizagdo visual inte-
ressante.

Lembre-se de sempre levar em consideracao as
regras de legibilidade. Ou seja, construa os seus
textos, as suas descri¢des, a disposi¢ao de fotos
e videos, e tudo aquilo que vocé oferece no seu
site, de uma maneira interessante e que gere
uma navegabilidade leve e descontraida.

Porém, lembre-se também de ter um equilibrio
nisso tudo. Isto é, ndo adianta gastar “fortunas”
investindo em fotos altamente profissionais, se
vocé ndo cuida das cores do seu texto e escreve
algo amarelo em um fundo preto, por exemplo.
Totalmente ilegivel!

Tente sempre criar uma harmonia naquilo que
voceé publica. E isso vale para qualquer coisa que
vocé expoe no seu site imobiliario!

E claro que vocé pode sim utilizar cores diferen-
tes no template ou nas fotos, por exemplo. Mas
o0 que estamos querendo dizer é que vocé preci-
sa cuidar para ndo criar uma aparéncia agressiva
aos olhos de quem vé, que torne a leitura dificil
ou a navegacao confusa. Além disso, a catego-
rizagao do site é essencial para que os usuarios
naveguem de uma forma efetiva e realmente
encontrem informagdes para o que procuram.
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7- Utilize uma plataforma para
imobiliarias

Por fim, para que tudo isso se desenvolva da me-
lhor maneira, vocé pode investir em tecnologia e
assim impulsionar a organizagao do seu site e de
todo o seu negocio. Mas como? Simplesmente

investindo em uma plataforma para imobiliarias.

Afinal, a partir de uma plataforma consistente e
bem estruturada, vocé tera todos os beneficios

e pré-requisitos que destacamos acima. Ou seja,
vocé tera um site imobiliario bem feito, leve e ra-
pido; podera ter a versao mobile toda otimizada;
podera ter todas as informagdes organizadas de
maneira sistematica e que priorize a experiéncia
dos seus prospectos; podera ter um sistema de
chat; podera trabalhar a integragao com as redes
sociais; podera automatizar muitas coisas em seu
site... Enfim! Poupara tempo e tera resultados
ainda mais expressivos.

Mas, para ter tudo isso, é essencial que vocé
contrate uma plataforma que seja completa e
que realmente atenda a tudo que vocé necessita.
Desse modo, nos lhe apresentamos a plataforma
daVille Imob! Através dela vocé podera gerenciar
o seu site imobiliario de uma maneira inteligente,
avangada e tecnoldgica.
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CAPITULO 3

10 DICAS PARA
IMPULSIONAR SEU
MARKETING
IMOBILIARIO NAS
REDES SOCIAIS

Marketing imobiliario nas redes sociais é algo muito importante e que todo mundo deveria
fazer. Entretanto, nem sempre ele é feito da forma correta. Isto pode ocorrer por diversos
motivos e, um deles, é o simples fato de ndo ter o conhecimento necessario sobre o assun-
to.

Desta forma, separamos 10 dicas para ajudar vocé a construir mais valor nas redes sociais,

baseado em estratégias que funcionam. Acompanhe e tire todas as suas duvidas a respei-
to do assunto.
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Marketing imobiliario nas redes sociais

O marketing imobilidrio nas redes sociais pode ser considerado uma das formas mais atrativas para
pequenas e médias empresas conversarem com o publico. Com o crescimento exponencial da rede de
usuarios nestas plataformas, ha diversas oportunidades de negdcios esperando para serem abragadas.

Entretanto, a pergunta que fica é: sera que vocé esta preparada ou preparado para atuar de forma regular
nas redes sociais? Esta € uma pergunta que precisa sim ser levada em consideragao, visto que para man-
ter um trabalho consistente é preciso investir tempo ou dinheiro. Seja para escrever postagens, desenvol-
ver artes ou gerenciar anuncios. Fato é que caso isto ndo fique claro, os resultados podem ndo aparecer e
voceé acabar se frustrando. Assim sendo, podemos continuar. Acompanhe.

O que é marketing?

Antes de irmos diretamente para as 10 dicas sobre marketing imobiliario nas redes sociais, € importante
ficar claro este conceito. Afinal, vocé sabe o que é marketing? Atualmente, o termo “marketing digital”
tem surgido com forca na internet. Entretanto, é preciso dar alguns passos atras e entender o que de fato
é esta area.

O marketing nada mais é do que uma ferramenta poderosa para gerar mais vendas e conquistar mais
espaco no seu marcado de atuagdo. No caso das imobilidrias, o marketing deve ser efetivo em uma série
de questdes. Seja para alugar um apartamento ou vender um sitio, vocé precisara comunicar e criar agoes
voltadas a conversdo. Afinal, o que de fato importa para uma empresa, é vender. Sem vendas, ndo ha
processo.

Para esclarecer de forma mais objetiva este conceito, podemos separar o marketing em 4 grandes divi-
soes: Produto, preco, praga, promocao. Sim, o marketing esta envolvido em todas estas etapas. Porisso é

tao importante entende-lo de forma ampla. Afinal, muita gente ainda confunde marketing com a “cria¢ao
de artes” ou a “promocgdo” de algum produto. O que é um equivoco. Continue lendo.
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Preco

O prego é basicamente o alicerce entre a qualidade e o beneficio do produto. Definir o preco é uma estra-
tégia que deve ser baseada no seu publico alvo e nos imoveis que vocé tiver em carteira. Este é um critério
importante, porém, ndo é o fator mais decisivo para a decisdo de compra.

Praca

A praca é o local em que seu produto serd distribuido. No caso de um imovel, o local que ele se encontra é
um ponto fundamental para definir quem poderd ou ndao compra-lo. Vocé podera tracar perfis estratégi-
cos com base nesta informagdo e, posteriormente, dar continuidade ao seu marketing.

Produto

Este é o fator mais decisivo: o produto. Peca chave para qualquer imobilidria, é ter produtos de qualidade
e que facam sentido para o consumidor. Ou seja, o imovel precisa ser muito mais do que simplesmente
bonito. Precisa ser funcional e Util. Afinal, o critério base de um produto é sempre resolver um problema
de alguém. Que problema o seu imdvel podera resolver para o seu cliente?

Promocao

Esta é fase em que o marketing muitas vezes é resumido de forma errada. A promogao é uma das Ultimas
etapas do desenvolvimento de um bom marketing. Geralmente nesta fase, a imobilidria podera contar
com a ajuda de uma agéncia de publicidade. Afinal, é aqui que as agoes mais fortes serao construidas,
com base em todas as outras etapas.

Por que o marketing é importante para sua imobiliaria?

O marketing ndo é somente importante para sua imobilidria, como é importante também para o cliente. Afinal,
como ele chegara até vocé? Através de uma série de agdes que podem ser iniciadas a partir de um plano de
marketing bem construido. Neste caso, vocé precisara desenvolver estratégias que facam sentido para vocé e
para o seu publico, focando em vender.

Entretanto, antes mesmo de vender de forma direta, vocé precisa entender os problemas do seu prospecto e
localizar o momento exato de oferecer algo. E desta forma que vocé podera tirar proveito de uma das melho-
res ferramentas corporativas: o marketing.

Quando vocé deixa de investir no marketing da sua imobilidria, vocé esta dizendo para o seu concorrente que
vocé estd desistindo do jogo. E isto é extremamente negativo, pois uma série de oportunidades serdo deixadas
para tras. Assim sendo, coloque o marketing como um dos pilares da estrutura da sua imobiliaria. Afinal, fazen-
do do forma certa, os resultados serdo colhidos com o tempo.
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Facebook

O Facebook é uma rede extremamente efetiva. Nela, vocé podera criar a pagina da sua imobiliaria e
transforma-la em um portal de conteudo de valor. Vocé podera desenvolver postagens em forma de foto
e artes. Sempre acompanhadas de uma legenda que faca sentido e que ndo cause desconforto nas pesso-
as. Lembre-se que esta é uma rede social, ndo um comercial de TV.

Outra possibilidade, é criar videos. Tudo que vocé precisa fazer, é encontrar um formato que atenda as

expectativas da sua audiéncia e pensar em uma linha de conteudo que agregue valor no formato audiovi-
sual. Tome cuidado para ndo deixar o video institucional demais. Ou seja, foque menos na sua imobiliaria
e mais no seu publico. Gere empatia.

Instagram

O Instagram é uma rede visual. Ou seja, aqui vocé vai poder publicar fotos e fazer com que as pessoas
apaixonem-se pela sua imobiliaria desta forma. Nao é recomendado o uso de textos e artes nesta rede,
pois as pessoas ndo estao 1a para ver isto. Estdo para ver fotos, pois esta é a base da ferramenta. E, a par-
tir do momento que elas receberem um conteudo irrelevante, seu engajamento caira e ndo fara sentido
continuar nesta linha editorial.

Aposte em fotos de situagdes e cenas humanas, que possa gerar empatia e fazer as pessoas sentirem-se
bem. Vocé pode criar fotos exclusivas dos seus imdveis e vendé-los de forma pacifica, vendendo sonhos.

Ha também os stories, que vocé pode usar de forma criativa para promover conteudo de qualidade e

que engaje sua audiéncia. Evite postar somente artes frias e que queiram vender algo a todo instante. Se
possivel, converse com seu publico. Grave vocé falando, dando dicas e curiosidades. Pessoas se conectam
com pessoas.
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CAPITULO 4

COMO SER UM
PROFISSIONAL DE
MARKETING
IMOBILIARIO

Nos dias atuais, se tornar um profissional de marketing imobiliario pode ser uma boa
alternativa para quem busca se desenvolver neste mercado. Afinal, a demanda de
marketing tende a crescer cada vez mais, e isso vale para qualquer tipo de empresa e
profissional

Desse modo, oportunidades ndo faltardo! Porém, saber por onde comeg¢ar pode ser um
pouco dificil. E para te ajudar nesta empreitada, elaboramos um guia com tudo o que
vocé precisa saber sobre este assunto. Acompanhe a sequir para saber mairs.
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O que faz um profissional de marketing imobiliario?

Antes de qualquer coisa, é importante que possamos contextualizar o que faz um profissional de
marketing imobiliario, certo? Pois bem, este tipo de profissional trabalha diretamente com a imagem
daqueles que pretendem vender imoéveis, ou até mesmo com a imagem dos proprios empreendimen-
tos.

Ou seja, o profissional pode ser um corretor e trabalhar com marketing imobiliario, divulgando os

seus imoveis, bem como pode ser apenas aquele profissional que acompanhara os demais no desen-
volvimento de sua carreira. Criando uma identidade que gere credibilidade e propriedade para aque-
les que desejam se desenvolver no mercado imobiliario.

Como ser um profissional de marketing imobiliario?

Contudo, ficou claro que qualquer pessoa que deseja aprender mais sobre marketing, podera trabalhar no
ramo imobilidrio. Ndo obstante, existem alguns pontos que precisam ser levados em consideracdo para
que haja um desenvolvimento consistente e estruturado. Acompanhe a seguir e aprenda a como ser um
profissional de marketing imobiliario:

1- Conheca o mercado imobiliario

Primeiramente, € muito importante que vocé conheca o mercado imobiliario de perto. Afinal, muita gente
acredita que para se tornar um profissional de marketing — independente da area — basta seqguir um “pro-
tocolo” igual. O que ndo é verdade. Cada segmento do mercado trabalhara de uma maneira exclusiva
quando o assunto é divulgacdo de imagem.

Dessa maneira, é essencial que vocé passe a estudar mais sobre o trabalho com imdveis. Para isso, uma
dica é iniciar a construgdo da sua carreira dentro de uma propria imobilidria. Pois assim vocé tera um con-
tato didrio com a rotina do local, compreenderd quais sdo as demandas requeridas neste tipo de empreen-
dimento, e podera ficar por dentro de tudo que acontece ali.

Além disso, tera contato com possiveis deslizes que podem atrapalhar o desenvolvimento do marketing

imobiliario. E assim, podera utilizar todos estes conhecimentos ao seu favor, no futuro.Esses sdo apenas

0s primeiros passos para aprimorar a forma como vocé se relaciona com os consumidores. Agora, que tal
conferir algumas dicas para aumentar o engajamento nas midias sociais?
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2- Viva experiéncias

Vamos seguir a linha de raciocinio do tdpico ante-
rior: conhecer o mercado imobiliario é o primeiro
passo para se tornar um profissional de marketing.
Mas, como conhecer este segmento? A partir da
possibilidade de viver experiéncias. Ou seja, sera
necessario conhecer o dia a dia de um corretor e/
ou uma imobiliaria.

Afinal, como vocé podera trabalhar com marketing
imobiliario se vocé nem sabe como o mesmo se
desenvolve na pratica? Pois é!

E claro que se vocé ndo quiser se vincular a ne-
nhuma imobilidria em especifico, poderad visitar
algumas e tirar suas duvidas sobre o dia a dia das
mesmas. Pois o essencial é que vocé busque viven-
ciar experiéncias para saber mais sobre tudo que
acontece na rotina imobiliaria.

Assim vocé tera mais subsidios para trabalhar o

marketing de uma maneira consistente e estru-

turada, pautando-se em informacoes fidedignas
sobre este ramo.

4- Mantenha-se atualizado

Lembre-se de que além de fazer uma formagao em
marketing imobilidrio, é essencial que vocé se atualize
constantemente. Isto é, os conhecimentos desta area
de atuacao estdo em constante transformacao. E as-
sim, “parar de estudar” pode ser um grande equivoco.

Portanto, busque sempre por alternativas, estudos,
artigos e videos que possam agregar cada vez mais va-
lor para vocé. Pois assim vocé tera uma estrutura mais
sustentavel, que estara sempre preparada para os
novos desafios e pronto para desenvolver-se a partir
de novas técnicas de atuacao.

@ villelmob

3- Faca cursos especificos

A partir dos pontos anteriores, vocé ja podera ini-
ciar a sua formacao propriamente dita. Para isso,
existem diversos cursos — na internet, por exemplo
— especificos para marketing imobiliario. Cabendo
a vocé, portanto, escolher aquele que mais seja
condizente com os seus objetivos e necessidades.

Vale salientar ainda que é possivel fazer formacgoes
mais amplas, como em graduagdes de publicida-
de e propaganda, por exemplo. Mas, se vocé quer
algo mais rapido e pontual, sugerimos que encon-
tre cursos praticos e rapidos na internet. Pois a
ideia é que vocé desenvolva as suas habilidades de
marketing imobiliario, ndo necessitando de co-
nhecimentos amplos que acabem por abrangerem
diversas outras areas de atuagao.

5- Desenvolva o seu negdcio de uma
maneira organizada

Por fim, procure sempre desenvolver o seu negdcio de
uma maneira organizada. Por exemplo, considerando

todos os passos que mencionamos acima. E tudo isso

dentro de um tempo interessante e habil.

Isto é, ndo tente ser um profissional de marketing
imobiliario “da noite para o dia”. Mas sim, procure de-
senvolver-se de uma maneira consistente e cautelosa.
Assim vocé tera uma maior aquisi¢do de experiéncias
e poderd usufruir de cada vivéncia de uma maneira
profunda.

Para isso, crie uma rotina de estudos, visite imobilia-
rias, converse com corretores. Observe como os corre-
tores estdo trabalhando e divulgando os imoveis.
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A captacao de clientes é essencial

A partir de agora, € so trabalhar a captagao de novos clientes! Pois se vocé seguir
0s passos que elencamos acima, certamente vocé se tornara um profissional de

marketing imobiliario excelente, desenvolvendo-se sempre e mantendo o seu
negocio atualizado e bem construido.

E agora, nos lhe indicamos uma plataforma de Integracao Social que lhe auxiliara
nesta captacao de clientes. Pois vocé podera trabalhar o seu proprio marketing
pessoal, atraindo clientes que queiram trabalhar e se se desenvolver com vocé.
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CAPITULO 5

INBOUND MARKETING
IMOBILIARIO: PORQUE
EU TENHO QUE
ENTENDER ISS0?

Muitas imobilidrias e corretores autonomos vem buscando maneiras de ampliar o
numero de clientes ou aumentar o alcance das suas campanhas. Uma das questdes
que podem ser um fator chave é a estratégia de marketing. Neste contexto, entender
o Inbound Marketing Imobilidrio é essencial.
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O que é Inbound Marketing?

Inbound Marketing é uma estratégia que visa desenvolver um relacionamento com o cliente. Ao invés de
“forcar” a relagdo, com o inbound, o que se busca sdo maneiras naturais de estabelecer um contato entre
cliente e empresa.

No outbound marketing, por exemplo, a ideia é oposta. A estratégia, nestes casos, visa maneiras de
chamar a atengao do cliente sem se importar se é conveniente ou nao fazer isso. Ai aparecem os anuncios
no meio dos filmes da TV, antes, durante e depois dos videos do YouTube, isso sem contar os milhares de
janelas pop-ups.

Devido a interrupgao constante causada por estes anuncios, muitas pessoas evitam a todo custo apoiar
empresas que utilizam desta técnica. E ai que um outdoor vira poluicdo visual, um carro de som vira polui-
¢ao sonora. E esqueca os panfletos: na visao de quem ndo apoia o outbound marketing, isso so6 serve para
poluir a cidade.

Consequentemente, a eficiéncia da estratégia também cai de maneira significante. A pausa para comer-
cial vira o momento de pegar mais pipoca ou ir ao banheiro. Os panfletos vao direto para a lixeira. Pop-ups
e outros anuncios intrusivos na web sao prontamente bloqueados por add-ons especializados nisso.

Logo, a utilizagdo de uma estratégia como o Inbound Marketing visa solucionar este problema. A maneira
que se utiliza para isso é através da disponibilizacdo de conteudo digital de qualidade. Este conteudo é o
que a empresa utiliza para mostrar ao cliente problemas e os cenarios nos quais a mesma pode ajudar o
cliente a solucionar estes inconvenientes.

Inbound Marketing Imobiliario

O mercado imobilidrio traz algumas caracteristicas que torna o mesmo Unico na maneira que se trabalha
o marketing. Veja bem, a compra de um imdvel, para a grande maioria das pessoas representa a aquisicao
de maior valor monetario da vida deles.

E, além disso, esta compra é algo que ocorre poucas vezes ao longo da vida. Varios dos seus clientes com-
praram com vocé ou o primeiro ou o segundo imovel. Logo, podemos afirmar que esta combinagao de
pouca pratica no mercado, associado ao alto custo da aquisi¢ao tem como resultado muita pesquisa por
parte do comprador.

Se vocé precisara pagar por um item por 10 anos (ou mais) da sua vida, além de ter que conviver no mes-
mo, vocé quer ter certeza que fez o investimento certo. Arrepender da aquisi¢do ndo é uma opgao.

Logo, como as pessoas buscam por informacgdes, o mercado imobilidrio se torna o perfeito local para
promover o inbound marketing. Para o corretor autbnomo, ou até mesmo imobiliaria, basta divulgar
assuntos que sao duvidas constantes dos clientes. Por exemplo, quantas pessoas ja te perguntaram sobre
financiamento imobiliario? E sobre a documentagao de venda?

Enfim, cada vez que alguém busque por este tipo de assunto, ele pode acabar encontrando o seu site. E,
quando o cliente encontra o seu site, ele acaba descobrindo sobre vocé, seu trabalho, sua carteira de imo-
veis, e muito mais. O melhor de tudo é: vocé ndo precisou interromper o video dele nem colocar panfletos
no limpador de para-brisa do cliente. O processo foi bem simples e tranquilo.
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Estratégias de Inbound Marketing

Para ter sucesso com o inbound marketing imobilidrio é importante que vocé trabalhe com taticas especi-
ficas. Vamos ver algumas destas estratégias a sequir.

-Site Imobiliario
E essencial que vocé tenha um bom site para trabalhar no marketing digital. E quanto melhor o site, maio-
res as chances da estratégia ter sucesso. De uma forma geral, o minimo necessario é uma area para anun-

ciar os imdveis e uma area para divulgar conteudo. Estes conteudos sao publicados na forma de artigos,
videos e materiais como ebooks.

Mas, como dissemos, quanto mais completo e profissional o seu site melhor. Afinal de contas, vocé, de
certa forma, precisa convencer o cliente a ficar e ler o artigo sobre o tema que ele tem duvida. E, a verdade
é que sera bem dificil convencer o cliente que vocé consegue responder as duvidas dele se o site tem um
aspecto pouco profissional ou ndo muito pratico.

Portanto, foque em um layout interessante e utilitario. E ndo se esqueca de garantir que seu site é otimi-
zado para motores de busca, aumentando as chances de que seus artigos aparecam nos resultados do
Google. E também tenha certeza de ter um layout responsivo ou uma versao mobile.

-Redes sociais e Plataforma de Automacao.

O Inbound Marketing imobiliario depende muito de uma presenca forte nas redes sociais. Este é um dos
poucos locais que vocé podera se mostrar sem parecer uma interrup¢ao. Vocé podera utilizar o espago
para fazer diversas coisas.

Primeiramente vocé conseguira divulgar os artigos publicados no seu site/blog. Além disso, vocé podera
utilizar a rede social para entrar em contato com os clientes e tirar duvidas. Essa parte pode ocorrer nos
comentarios ou via inbox, depende da maneira que seu cliente entra em contato.

Ja para automatizar todo esse processo de envio de email, autoresponder, agendamento de posts nas
redes sociais, lead tracking e lead scoring, nds temos a plataforma ville Target para suprir todas essas
necessidades.
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CAPITULO 6

VEJA DICAS PARA
MELHORAR 0
MARKETING
IMOBILIARIO DIGITAL

Vocé ja ouviu falar em marketing imobilidrio digital? Vocé trabalha e foca continuamen-
te na melhora das suas estratégias nessa drea? Muitas pessoas ainda tem diversas
duvidas em como fazer para melhorar o marketing imobilidrio digital, e, por esse motivo
estamos escrevendo este artigo. Nosso objetivo é mostrar estratégias que possibilitem
a melhoria continua das suas campanhas de marketing online.

AN
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12 PASSO '

Cada acao de marketing deve ter um objetivo claro. Esta maxima é valida para a¢des de marketing online
e acoes de marketing offline. Se sua campanha ndo tem um foco, entdo qualquer resultado é aceitavel. E
isso impede que vocé encontre pontos de falha na execug¢ao e possa melhorar campanhas futuras.

Alids, como veremos neste artigo, nosso foco principal sera melhorar de maneira continua. E s6 conse-
guimos fazer isso avaliando erros e tomando medidas para impedir que estes erros voltem a acontecer.
Entenderemos melhor este conceito ao longo deste artigo.

Mas, voltando ao foco deste passo, vocé deve definir um foco para sua agao de marketing imobiliario
digital atual. Por exemplo, se vocé resolveu criar uma série de postagens diarias, qual seu objetivo? Vender
determinado imdvel? Aumentar a visibilidade da sua pagina? Aumentar o engajamento do seu publico?
Fazer tudo isso?

Bom, primeiramente é preciso deixar claro que, obviamente, se vocé faz uma campanha para vender uma
série de apartamentos captados, em fase de construgdo, seu objetivo na campanha é: vender uma certa
quantidade de imoveis. Mas sua imobilidria vai receber uma certa exposi¢dao com isso. Ou seja, toda cam-
panha tem como consequéncia um aumento da visibilidade da imobiliaria.

Mas, na hora de medir a efetividade da campanha vocé deve avaliar principalmente se o objetivo principal
foi atingido. Se sua pagina no Facebook recebeu mais curtidas durante o periodo, 6timo. Mas se atente ao
foco principal para que a avaliacdo da efetividade da campanha seja bem feita.

/A
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2° PASSO '

Uma das principais vantagens de trabalhar com marketing imobilidrio digital é que tudo pode ser monito-
rado. Vocé consegue saber quantas pessoas visitaram uma pagina de captura. Quantas pessoas curtiram
um post no Facebook. Qual o numero de visualizagdes de um video promocional.

E além dos numeros existe a possibilidade de expandir ainda mais os dados. Em alguns casos vocé conse-
gue ver o horario das visualizagdes. Ou ainda, se vocé enviou links para uma pagina de captura tanto do
email quanto em uma postagem no Facebook e blog. Vocé tera acesso a qual canal (entre estes trés) vocé
recebeu mais acessos a sua pagina de captura.

Mas ter acesso a todos estes nuUmeros e indicadores nao é suficiente se vocé ndo os utiliza. O ideal é en-
tender o que cada nUmero de informa e tentar melhorar novas campanhas.

Se vocé notou que um artigo no blog foi de grande sucesso na captacao de leads para sua campanha.
Entdo é uma 6tima ideia manter a estratégia para as proximas campanhas. Se determinado tipo de posta-
gem ndo teve uma boa recepc¢ao, melhor repensar e evitar o assunto em campanhas posteriores.

/A
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32 PASSO '

Fazer a mesma campanha para todos os clientes e avaliar os resultados naquele grupo Unico pode ajudar.
Vocé conseguira comparar, por exemplo, campanhas diferentes e ver o que funcionou em uma, mas que
ndo foi tdo interessante para a outra. Com base nestas informagdes vocé consegue definir o que esta mais
correto.

Por exemplo, suponha que em uma das campanhas vocé enviou emails as 17h. Em uma outra campanha,
com objetivos e assuntos diferentes, os emails foram enviados as 8h da manha. Saber que o email enviado
as 17h foi mais eficiente, por exemplo, ajuda, mas nao é algo definitivo. Talvez o tema foi mais interessan-
te e porisso varias pessoas acessaram o link do mesmo.

Testes A/B servem para resolver este tipo de problema. Estes testes sdao especialmente Uteis no email
marketing, uma estratégia essencial para um marketing imobiliario digital de qualidade. Funciona assim:
divida sua base de leads de maneira aleatoria e envie a mesma campanha em horarios diferentes. Observe
qual campanha foi mais eficiente e armazene os resultados.
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42 PASSO

Nunca finalize uma campanha de marketing digital imobiliario sem avaliar o resultado final. Ao fim da
sua campanha vocé devera verificar se as expectativas foram alcangadas ou, até mesmo, superadas. Uma
avaliacdo criteriosa da eficiéncia da campanha é a chave para a melhoria continua.

E, para a execucgdo desta avaliagdo vocé precisara dos dados coletados através das estatisticas, indica-
dores, testes A/B e percepcao geral do publico. Com base nestas informagdes vocé conseguira efetuar o
proximo passo. Que consiste na utilizagao dos resultados.

92 PASSO '

Tudo que esta sendo indicado neste artigo so tera validade real se os resultados observados ao longo de
campanhas passadas seja utilizados para melhorar as campanhas futuras. Lembre-se, nosso objetivo ao
escrever este artigo era dar dicas de como melhorar seu marketing imobiliario digital de maneira conti-
nua. E acreditamos que para isso basta seguir o passo a passo proposto aqui.

Lembre-se apenas que toda a¢do de marketing comeca também com um bom planejamento. De fato,
as dicas aqui propostas so serdo executadas com perfeicdo se um bom planejamento da campanha for
executado.
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Dica: Utilize bons softwares

Existem varios softwares no mercado que podem auxiliar vocé no momento de trabalhar no marke-
ting imobilidrio digital. Se vocé esta em busca de um software para campanhas de email marketing,
captagado e nutri¢do de leads, nossa indicagdo é o ville Target. Além disso com o ville Target vocé po-
derd agendar postagens nas principais redes sociais. Algo muito Util para a execu¢ao de varias campa-
nhas.

Agora se vocé ainda esta em busca de um software para agilizar os processos administrativos da sua
imobilidria e, de quebra, da uma grande ajuda no marketing entdo a solucdo é o ville Imob. Além de
ter um CRM imobilidrio completo, que facilita e muito varios processos internos. O ville Imob também
conta com ferramentas de integragdo de postagens em redes sociais. O que facilita muito na hora de
divulgar os imdveis.

Se quiser saber mais sobre o ville Target e os planos vocé pode clicar aqui. Mas se seu interesse esta no
ville Imob, entao dé uma olhada no nosso teste gratis de 15 dias.
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CAPITULO 7

COMO FAZER O
MELHOR PLANO DE
MARKETING
IMOBILIARIO

Alguns dias atrds nds falamos neste blog que vocé deveria se preparar para o préximo
ano fazendo um bom planejamento de vendas. Hoje nds vamos continuar trabalhando
nesta ideia de planejamento, no entanto nosso foco atual sera o marketing. Ou seja,
nosso objetivo é entender como vocé pode fazer um otimo plano de marketing imobi-
liario. Para que seus objetivos e metas tracados na hora em que vocé planejou a venda
sejam atingidos.
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Qual seu publico alvo? E sua Persona?

Se vocé respondeu a pergunta acima, entdo vocé ja sabe qual é seu publico alvo. Por exemplo, se quer
trabalhar apenas com imdveis de baixo custo. Entdo vocé tem uma ideia que seu publico-alvo sera com-
posto, em sua maioria, de familias em formacao, que estdo em busca de sair do aluguel.

Sua definicdo de publico alvo para o caso acima pode ser algo da seguinte forma:

Homens, mulheres e casais com idades que variam entre 20 e 40 anos, com uma renda média entre R$
1000 e R$ 5000 mensais.

Muitas pessoas acham dificil lidar com a defini¢do acima. O problema ndo é entendé-la, a questdo é
utiliza-la. Por isso criou-se a persona, que &, de certa forma, uma personificagdo do seu publico-alvo.

Um exemplo de persona para o publico-alvo acima seria:

Jodo e Maria sdo casados, tem um filho de 5 anos, e decidiram comprar um imovel para sair do aluguel.
A renda mensal combinada de ambos é R$ 4000 e eles querem um apartamento com, pelo menos 2
quartos, proximo de escolas e servigos basicos.

Da para perceber como é mais facil lidar com a sequnda informacao. Vocé sabe qual frase tera mais
efeito e conquistara o casal. Vocé sabe quais areas da cidade vocé deve focar seu trabalho de captagao.
Enfim, agora é possivel entender melhor como deve ser seu plano de a¢do, de uma maneira geral.

Lembre-se que personas sao pessoas ficticias e é possivel que vocé precise de mais de uma para definir
seu publico-alvo. Mas evite exageros muitas personas podem tornar sua estratégia de marketing e suas
campanhas inconsistentes.
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Da para perceber como é mais facil lidar com a sequnda informacao. Vocé sabe qual frase tera mais efeito
e conquistara o casal. Vocé sabe quais areas da cidade vocé deve focar seu trabalho de capta¢ao. Enfim,
agora é possivel entender melhor como deve ser seu plano de acao, de uma maneira geral.

Lembre-se que personas sdao pessoas ficticias e é possivel que vocé precise de mais de uma para definir
seu publico-alvo. Mas evite exageros muitas personas podem tornar sua estratégia de marketing e suas
campanhas inconsistentes.

-Faca uso do email marketing

Nao adianta falar em plano de marketing imobiliario, ou planejamento de maneira geral, sem falar na
concorréncia. E sempre interessante entender o que a sua concorréncia anda fazendo que vem dando
certo. No geral, é importante entender o que faz com que as pessoas escolha a sua imobiliaria ao invés da
imobilidria concorrente. E é indispensavel que vocé também entenda porque a imobiliaria concorrente é
escolhida também.

Este conhecimento permitira que vocé faca seu plano de marketing imobiliario focando nos seus pontos
fortes. Além disso, conhecer o ponto forte do seu concorrente ird permitir que vocé também fortalega
estes aspectos no seu préprio negocio.

N3o fazer este tipo de analise de mercado é como sair de casa vendado. Vocé sabe das escadas e dos de-
graus a seguir. Mas vocé ainda vai chutar os mesmos porque nao os viu.
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Defina suas estratégias e seu modus operandi

O préximo passo é definir sua estratégia e a maneira na qual vocé ird agir. E agora que vocé define os
canais de comunicagao com seus clientes. Também é neste momento que vocé ird definir quais serdo as
campanhas de marketing executadas e seus diversos parametros, que serdo listados abaixo.

Objetivo: Qual o objetivo de cada campanha de marketing?

Durac&o: Qual a duracdo da campanha? Quando comeca? Quando termina? E uma a¢do recorrente?
Métodos de avaliagdao: Como eu posso avaliar a efetividade desta campanha? Quais sao os fatores nos
quais eu preciso ficar atento? Quais sdo os indicadores que deverdo ser recolhidos e analisados?

Quem é o principal responsavel pela execu¢do da campanha?

Pode ser que vocé defina outros parametros para sua campanha, mas estes fatores listados sdo os prin-
cipais.

Leve em considerac¢ao os custos financeiros

Se fosse possivel, todo mundo iria ter milhares de anuncios no Google Ads, Facebook Ads, sites locais,
outdoors e até mesmo a TV certo? Mas isso ndo é possivel e, alguns destes anuncios nem sempre ofe-
recem um otimo retorno. Logo, ao montar sua estratégia de marketing, sempre se atente aos custos
financeiros que cada acao tera.

Nao adianta de nada planejar algo incrivel que vocé so percebe que ndo tera como executar meses de-
pois, no momento de realizar a agdo. Sempre que planejar cada agao, faca uma estimativa completa dos
custos associados. Leve em conta cada gasto com material, espago em outros meios de comunicagao e
até mesmo quantas horas seus funcionarios precisardo para executar tal tarefa.

Se vocé acredita que faltarad tempo, lembre-se de softwares de otimizacao de tarefas para imobiliarias.
Podemos citar o ville Imob, por exemplo, com ele vocé consegue economizar horas semanais com a
divulgagao de imoveis em diversos portais rapidamente. Isso sem contar no baixo custo do seu website
(que ja vem pronto e incluso na plataforma).

Executar postagens nas redes sociais que foram definidas no seu plano de marketing imobiliario também
sera mais facil, gragas as ferramentas de integracdo inclusas. Se gostou da ideia e quer fazer um teste,
sem problemas! Nos oferecemos um teste de 15 dias totalmente gratuito.
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CAPITULO 8

MOTIVOS PELOS QUAIS
SUA ESTRATEGIA

DE MARKETING
IMOBILIARIO NAQ
ESTA FUNCIONANDO

Sua estratégia de marketing imobilidrio estd apresentando problemas sérios e vocé nao
consegue avaliar e encontrar qual o motivo principal da falha? Neste artigo exploramos
erros comumente cometidos na hora de executar agoes e campanhas de marketing no
mercado imobilidrio. Portanto continue a leitura e garanta que suas campanhas estdo
perfeitas!
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1. Falta de estudo e entendimento
sobre o tema

Trabalhar com marketing imobiliario pode ser
bem complexo. Nao que o tema em si seja mais
dificil que outro tema que um bom corretor ou
empresario precise saber. Mas sim porque, assim
como qualquer outro assunto, é essencial que
pesquisas sejam feitas e o corretor ou dono da
imobiliaria se dediquem por algumas horas para
entender os diversos aspectos.

Quando nao queremos pesquisar e entender
como funciona o marketing imobiliario (ou
qualquer outro assunto). Surge-se entao a ten-
tacdo de aprender na pratica. O pensamento é
0 seguinte: vamos langar uma pagina nas redes
sociais, alguns anuncios no jornal e ver o que
acontece. Ou algo similar, sendo que sempre se
espera resultados sem metas e planos de agao
bem estabelecidos.

Nao é uma surpresa que essa estratégia acaba
tendo diversos problemas e pode, simplesmente
falhar. Em alguns raros casos o tiro é certeiro e

a estratégia funciona. Muito mais pela sorte que
por um passo a passo metddico. Logo, a primeira
dica é: pesquise e estude bastante sobre marke-
ting. Blogs como o do villeTarget, villelmob entre
outros podem ser muito Uteis. Videos de canais
especializados também podem auxiliar.

Uma educacao formal no assunto também nao
atrapalha. Logo, se quiser, vocé pode sim apostar
em mini-cursos, workshops, livros e um dialo-
go/consultoria com especialistas. Tudo isso vai
permitir que vocé trace um plano de marketing
mais bem definido. Além de entender melhor as
melhores estratégias de marketing entre outros
aspectos. O que ndo da é atirar de olho fechado e
torcer para que a flecha atinja o alvo.

2. Falta de planejamento

Acabamos de falar que com estudos vocé con-
seguira fazer um bom planejamento do seu
marketing. Pois bem, a falta de planejamento é
exatamente um dos motivos que sua estratégia de
marketing imobiliario pode falhar. E quando vocé
e sua equipe de marketing definem o planejamen-
to que importantes aspetos sdo definidos.

A questao do planejamento é tdo importante que
vamos subdividir a mesma em trés aspectos, defi-
nicao dos objetivos, das estratégias e dos indica-
dores utilizados.

2.1 Falta de definicdao dos objetivos

Comecar a caminhar sem saber onde quer chegar
é um erro tdo comum que ja virou frase de livros
e palestras motivacionais. Mas comegar uma
campanha de marketing sem definir qual é o seu
objetivo com a mesma é exatamente o que esta
frase representa. Toda acao de marketing feita
pela sua imobilidria deve ter um objetivo fixo,
claro e mensuravel.

Por exemplo, se vocés dobrardo o nUmero de
postagens diarias nas redes sociais. Deve existir
um objetivo claro, como por exemplo o0 aumento
de engajamento. Que pode ser um objetivo fixo,
relativamente claro e possivel de se mensurar
(através do numero de curtidas e comentarios de
cada postagem).

Por fim lembre-se, toda acao de marketing deve
ser feita a partir de uma necessidade. Se vocé
precisa de aumentar o engajamento nas redes
sociais, como no exemplo anterior, este é o seu
objetivo. Agora se a necessidade é vender um alto
numero de imoveis na planta, gracas a uma par-
ceria com uma construtora, entao o objetivo da
campanha sera com base nesta necessidade.

Imob


https://www.facebook.com/villeimob/
https://www.instagram.com/villeimob/
https://twitter.com/villeimob
https://www.villeimobiliarias.com.br

f v Yvillelmob

2.2 Estratégias e agoes mal definidas

Para campanhas de marketing cujo objetivo esta bem definido, um dos principais erros € a falta de definicao
do passo a passo a ser sequido. Todas as a¢oes devem ser documentadas e mencionadas no momento de
defini¢do da estratégia de marketing imobiliario. Ndo adianta definir um destino e comegar a caminhar sem
saber qual rua vocé deve sequir.

E se vocé esta se perguntando: meu plano de marketing precisa ser tao detalhado assim? Bom, a resposta €
sim! Ou melhor, quanto mais detalhado é seu plano de marketing mais facil sera de identificar erros e corrigi-
-los em oportunidades futuras.

Entdo se algo foi definido no plano de marketing e, no momento de executar a agdo notou-se que existe um
erro. Entdo é essencial que se registre o problema e se discuta maneiras de evita-lo no futuro. S6 sera possi-
vel garantir que tal erro serd lembrado caso o mesmo seja documentado.

2.3 Falta de indicadores e métodos de medir os resultados

Em termos de planejamento do marketing, se o objetivo e as a¢des estdao bem definidos e ainda existe
algum problema, é uma boa ideia conferir quis indicadores estao sendo utilizados para medir os resultados.
Em geral, define-se indicadores e estatisticas Uteis no momento em que se define seu objetivo. Afinal de
contas ja mencionamos que um objetivo é bom apenas e o mesmo pode ser mensurado.

Portanto fica a dica: defina a melhor maneira de medir e verificar se o objetivo esta sendo alcancado. Se for
através de pesquisas, garanta que as mesmas estao sendo feitas ao longo da campanha. Se sdo estatisticas
digitais, garanta que seu software consegue captar estas informagoes. E ndo se esqueca de utilizar estas
informacoes de fato, nunca caia no erro de captar dados estatisticos e ndo utilizar o mesmo para planejar
campanhas futuras.

E Lembre-se: ndo ha um grande erro em acreditar na intuicdo e torcer para ter sorte. Na verdade, sorte e
intuicdo sdo virtudes de grandes lideres e empresarios de sucesso. O erro esta em ignorar totalmente um
método pré-definido e estudado por autoridades no assunto. Portanto, entenda como fazer um planeja-
mento de marketing imobilidrio e garanta que o mesmo é seguido ao longo da campanha.
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3. Falha no uso de dados estatisticos e indicadores

Um bom software de marketing digital tera diversos graficos que representam variadas informacgdes.
Em um software de email marketing, por exemplo, vocé pode esperar encontrar as seguintes informa-
¢oes:

e Taxa de abertura (quantas pessoas abriram o email)

e Taxa de CTR (quantas pessoas clicaram em um link no email)

e Hard e soft bounce (emails ndo entregues)

Esses dados acima sdao essenciais, mas existem algumas estatisticas que ndo sao tao criticas mas sao
otimas adi¢des quando é possivel adiciona-las

e Horario de abertura do email

e Taxa de compras efetuadas por leads que receberam o email

Mais informacdes podem até ser adicionadas, mas estas ja sdo suficientes para entendermos a impor-
tancia dos indicadores estatisticos. Considere, por exemplo, que determinada campanha tenha uma
taxa de abertura alta. Vocé percebe que existe algo correto seja no horario ou no assunto do email. E
vocé pode replicar estes itens para tentar manter esta alta taxa de abertura.

Outra estratégia comum é a utilizacao de testes A/B. Funciona assim: vocé divide seus leads em dois
grupos de maneira aleatdria. Em seguida vocé envia a mesma campanha para ambos mas varia um Uni-
co aspecto. Suponha, por exemplo, que vocé deseja avaliar o melhor horario, vocé pode enviar para um
grupo o email as 6h enquanto o outro grupo recebe o mesmo email as 18h.

Nao utilizar dados, estatisticas e experiéncias positivas ou negativas passadas como um aprendizado é
o erro que queremos destacar neste topico. Portanto, lembre-se cada campanha de marketing é uma
chance de aprendizado. E vocé aprendera mais ainda se utilizar dados e estatisticas.

E um detalhe: campanhas digitais sdo mais praticas de se captar estatisticas. Mas todo tipo de campa-
nha deve ser monitorado e indicadores adequados devem ser definidos na fase de planejamento.

4. Nao utilizar o marketing de conteudo

Ja falamos diversas vezes, mas nao custa repetir. O marketing de conteddo é uma das estratégias de
marketing mais eficazes do momento. Se executado corretamente, o marketing de conteddo permite
retornos continuos. Esta estratégia é valida para praticamente qualquer segmento, inclusive o mercado
imobilidrio. Portanto ndo apostar no marketing de conteddo é um dos aspectos que podem estar sabo-
tando sua estratégia de marketing imobiliario.

Dicas:

Crie materiais que agregue valor e disponibilize gratuitamente aos seus leads. Estes materiais in-
cluem desde artigos e postagem em redes sociais até ebooks e videos no YouTube. Vocé pode pedir
um email em troca de um ebook, se vocé trabalhar com o email marketing.

Tenha regularidade na criagdao de novos materiais. Se vocé publica artigos, defina uma agenda de
postagens e siga a mesma, isso facilitara a sua organizagao pessoal e permitira que seus leads se-
parem um tempinho para ler seus artigos. Essa regularidade também é valida para videos, ebooks

e outros formatos de distribui¢ao de conteudo.
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5. Pouco foco no marketing social

Trabalhar nas redes sociais é essencial no mundo atual. Trabalhar com seu marketing imobiliario nas redes
sociais garante que vocé possa divulgar produtos gratuitamente. Além de ser uma 6tima maneira de tra-
balhar com o marketing de contetdo e se garantir como uma autoridade na area de venda de imdveis.

Portanto, ao definir sua estratégia de marketing imobiliario, tenha certeza de incluir campanhas que
visam melhorar sua influéncia nas redes sociais. Mas lembre-se de um detalhe, ndo faca redes sociais que
se tornam uma verdadeira pagina de classificados online. Lembre-se que seu objetivo é interagir com as
pessoas desta rede. E, divulgar muitos imoveis pode reduzir o engajamento dos seus seguidores.

Ou seja, é importante que vocé lembre-se de fazer postagens variadas. O assunto sempre sera o mercado
imobilidrio. Mas o conteudo das postagens pode ser bem diversificado. Vocé pode compartilhar noticias
relevantes, conteudos importantes, videos e até mesmo charges e memes relacionados ao mercado
imobilidrio (desde que os mesmos vao de encontro com a imagem da sua empresa). Isso sem contar nos
anuncios que também deverao ser compartilhados.

A dica final é simples: lembre-se que se mais da metade da populacdo brasileira esta nas redes sociais,
entao sua imobilidria também deve estar. Tenha um foco especial nas redes sociais e aprenda como traba-
lhar nas mesmas. Com o tempo os frutos deste processo comecardo a serem colhidos.

6. Foco muito grande no marketing convencional

N&o podemos dizer que divulgar imdveis na TV, radio e jornais fisicos € um grande erro. E uma estratégia
até valida. Mas, devido as caracteristicas deste tipo de anuncio, pode-se perceber que o mesmo s6 vem
sendo valido em grandes empreendimentos. Isso porque o custo &, em geral, muito alto. Logo, é necessa-
rio que se venda uma grande quantidade de imdveis para justificar o alto investimento.

Portanto imobilidrias pequenas e médias que destinam grande parte dos recursos destinados ao marke-
ting para estes canais podem ter dificuldades em atingir os objetivos. A Unica excec¢do, com relagdo a cus-
tos sdo os jornais. Jornais de baixa circulagao podem ter custos bem baixos de divulgacao. Mas sua baixa
circulagdo pode impedir que divulgar no mesmo seja viavel.

MARKETING
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7- Nao trabalhar nos portais imobiliarios

Sim, trabalhar nos portais imobiliarios pode ser considerado uma estratégia de marketing. Pense bem:
Cada imovel divulgado nos portais imobilidrios garantem uma exposi¢ao do seu produto para um publico
muito especifico. Um publico que est3, de fato, em busca de imdveis com aquelas caracteristicas.

E mais, sua marca, ou seja, o nome da sua imobiliaria também vai junto com o andncio em varios portais
imobilidrios. Logo, vocé também ganha um pouco de exposicdo da sua marca. E verdade que alguns por-
tais imobiliarios sdo pagos. Além disso, sempre existem os portais gratuitos. Uma dica é utilizar diversos
portais gratuitos e alguns pagos. Se divulgar varios anuncios imobilidrios em portais, nas redes sociais e
até mesmo no seu site imobilidrio parece ser muito trabalhoso, tenha certeza que vocé conta com uma
ferramenta como o ville Imob.

Com ele vocé consegue criar seus anuncios uma Unica vez e divulgar em diversos portais imobiliarios
parceiros com poucos cliques. O mesmo vale para as redes sociais, é possivel divulgar seus imdveis no
Twitter, Facebook, LinkedIn e WhatsApp. Tudo isso gragas as ferramentas de integracao social e integra-
¢ao de portais imobilidrios. Logo pode ser necessario que se faga um investimento, mas lembre-se, seu
foco deve estar no retorno que o investimento te proporcionara.

Além disso, sempre existem os portais gratuitos. Uma dica é utilizar diversos portais gratuitos e alguns
pagos. Se divulgar varios anuncios imobiliarios em portais, nas redes sociais e até mesmo no seu site
imobiliario parece ser muito trabalhoso, tenha certeza que vocé conta com uma ferramenta como o ville
Imob.

Com ele vocé consegue criar seus anuncios uma Unica vez e divulgar em diversos portais imobiliarios
parceiros com poucos cliques. O mesmo vale para as redes sociais, é possivel divulgar seus imdveis no
Twitter, Facebook, LinkedIn e WhatsApp. Tudo isso gragas as ferramentas de integracao social e integra-
¢ao de portais imobiliarios.
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CAPITULO 9

COMO FUNCIONA A
AUTOMAGAO DE
MARKETING PARA O
SETOR IMOBILIARIO?

O corretor imobilidrio moderno e atento as tendéncias do mercado, ja possui fer-
ramentas como site imobiliario, perfis ativos nas redes sociais e uma certa taxa de
captacdo de leads. Uma otima maneira para aumentar ainda mais sua eficiéncia na
captacgdo e nutricdo de leads é a automacao de marketing para o setor imobilidrio.
Se vocé ndo sabe o que é isso, continue lendo porque este é o topico do artigo de
hoje.
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O que é automacgao de marketing?

A automacdo de marketing €, de maneira simplificada, a utilizacdo de um software que realiza a¢des
de marketing repetitivas. Ou seja, suponha que vocé quer enviar um email para todos os seus leads
que clicaram em determinado imoével disponivel em seu site. Isso é possivel através da automacgao de
marketing.

Mas ndo é sé isso, com uma ferramenta de automacgao de marketing, o usuario consegue ter acesso
ao que cada um de seus leads fizeram. Ou seja, se um certo lead abriu um email, vocé fica sabendo, e o

mesmo vale para cliques em seu site imobiliario, donwload de conteudos, entre outras agdes.

Mas porque utilizar ferramentas
de automacao de marketing para o
mercado imobiliario?

Em um mercado cada vez mais disputado como
o mercado imobilidrio, ter ferramentas que auxi-
liam sua imobiliaria a sair na frente pode ser um
grande diferencial. A automacdo de marketing

é uma otima ferramenta para que vocé consiga
captar leads e nutri-los até o momento da com-
pra doimovel.

E a principal vantagem é que tudo isso pode ser
feito de maneira automatica, ou seja, ndo é ne-
cessario que o corretor esteja agindo de maneira
ativa com cada um dos seus leads. Com a auto-
macao de marketing, é possivel que o corretor
atue analisando os dados que a ferramenta dis-
ponibiliza para montar sua estratégia com base
nessas informacoes.

Mas calma, o que sao leads?

Leads sdao pessoas que demonstram interesse
em algum de seus produtos e te passam algum
meio para que vocé entre em contato com elas.
A pessoa que cogita comprar um imovel, entra
no seu website para saber o que vocé tem no
seu portfdlio e deixa um endereco de email, por
exemplo, é, basicamente, um dos seus leads.

E sabemos que as pessoas ndo pensam na possi-
bilidade de compra de um imovel hoje e saem da
imobiliaria com as chaves na mao no dia sequin-
te, certo?

Ou seja, existe todo um processo de decisao de
compra que envolvem questdes como: sera que
eu realmente devo comprar um imovel agora?
Qual tipo de imovel eu devo comprar? Em qual
bairro? Existem boas oportunidades em outros
locais?

Esse comportamento é valido para qualquer pro-
duto, ndo apenas imdveis. Por isso temos o que
definimos como funil de vendas.

Funil de vendas? Como assim?

Um funil de vendas é uma representagao das
etapas que um cliente passa antes de realizar a
compra de um produto. No topo do funil estdo as
pessoas que acabaram de pensar na possibilidade
de realizar uma compra. No meio estdo as pesso-
as que ja se encontram analisando as possibilida-
des. Enquanto no fundo do funil estdo as pessoas
prontas para realizar a compra do imovel.

Seus leads estardo em diferentes estagios do
funil de vendas e uma das fun¢des da automa-
¢ao de marketing é te fornecer informacoes para
que vocé possa estimar em qual estagio seu lead
esta. Com base nessas informacgdes vocé pode
segmentar sua base de leads e criar campanhas
adequadas para cada estagio do funil de vendas.
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Como utilizar a automacao de marketing para o setor imobiliario?

Agora que temos uma nogao basica dos principais conceitos na area do marketing, podemos entender
melhor como utilizar a automacao de marketing para o setor imobiliario.

Primeiramente é necessario que vocé possua maneiras de captar seus leads. Em geral, uma maneira
facil de realizar tal acdo é criar conteudos que sdo Uteis para seus publico-alvo e disponibiliza-los. Parte
do conteudo pode ser disponibilizada livremente, mas outra parte vocé pode pedir que o cliente deixe
alguma informagdo como seu endereco de email.

Uma vez que vocé possui algum contato do lead, vocé pode utilizar ferramentas como o lead tracking e
o lead scoring para rastrear as a¢oes que seu lead executou e pontua-las. Por exemplo, suponha que seu
lead clicou na oferta de um imdvel disponivel no seu website, visualizou as fotos e a localizagdo. Vocé
consegue pontuar cada uma dessas agoes e entdo classificar seus leads de acordo com a pontuagao de
cadaum.

De maneira geral, quanto maior a pontuagao, mais fundo o lead esta no funil de vendas, e portanto, ele
esta mais proximo de realizar a compra de um imovel.

Como levar meus leads aos estagios finais do funil de vendas?

E exatamente ai que a utilizagdo da ferramenta de automacdo de marketing é mais Util. Vocé deve seg-
mentar sua base de leads, como ja falamos. Em seguida, é importante nutrir seus leads. Esse processo
de nutricdo de leads é o que leva seus leads do topo ao fundo do funil de vendas.

Para isso vocé pode configurar o envio de campanha de emails para seus leads como informacgdes que
sdo relevantes para cada grupo. Por exemplo, vocé pode enviar uma campanha para os clientes que
buscaram por apartamentos de dois quartos e outra campanha para seus leads que estdao em busca de
casas com varios quartos e vagas de garagem.

Mas fica a dica: ndo envie apenas email com oportunidades e classificados. Vocé pode alternar entre
emails de anuUncios e emails com conteudos relevantes. Por exemplo, em uma semana vocé pode enviar
um email com seus anuncios e na outra vocé pode enviar um pequeno artigo com informagdes relevan-
tes para seu lead.

Uma vez que seu lead esta no estagio final (de acordo com a pontuagdo), vocé pode entrar em contato,
de maneira direta, oferecendo produtos com base no histérico de a¢des realizadas pelo mesmo. Fica
claro quao Util tal ferramenta pode ser para o corretor: basicamente vocé ira utilizar seu tempo apenas
com os clientes que ja estdo decididos e dispostos a realizar uma compra.
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CAPITULO 10

MARKETING PESSOAL
PARA CORRETORES:
APRENDA TECNICAS

INFALIVEIS

O mercado imobiliario € altamente competitivo e com o avan¢o da tecnologia vem
permitindo aos corretores imobiliarios cada vez mais alcance. As midias sociais, aliados
ao marketing digital, tem forte presenca no dia-a-dia das pessoas, inclusive na hora

de comprar ou alugar um imdvel. Mas quando vocé esta trabalhando com um tipo de
produto tdo forte como a casa de uma pessoa, é preciso ir alem.

Ndo adianta ser antenado e ter as solucdes em marketing para o seu negdcio se vocé
ndo cuida da sua imagem. E por isso que vocé ndo pode negligenciar a sua pessoa e
com isso em mente, queremos lhe apresentar técnicas de Marketing Pessoal para Cor-
retores.

O marketing nada mais é que um processo de troca e criacdo de valores em cima de
produtos. Portanto, no Marketing Pessoal, o produto é vocé. Com essas técnicas vocé
poderd aliar os beneficios digitais do atual mercado imobilidrio com o melhor corretor

imobiliario que vocé pode oferecer.
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Técnicas de Marketing Pessoal para Corretores
Autoconhecimento

Como dito anteriormente, o produto principal aqui é vocé. Quando uma empresa lanca um produto, ela
esta ciente completamente dos pontos fortes e fracos dele, afinal de contas, qualquer erro de calculo é
a diferenga entre o sucesso e o fracasso.

Portanto, antes de mais nada, vocé tem que saber quem vocé é como corretor imobiliario. O objetivo é
descobrir o quanto vocé vale, o que vocé pode oferecer para as pessoas e o que vocé deseja enquanto
corretor.

Como dito anteriormente, o produto principal aqui é vocé. Quando uma empresa lanca um produto, ela
esta ciente completamente dos pontos fortes e fracos dele, afinal de contas, qualquer erro de calculo é
a diferenca entre o sucesso e o fracasso.

Portanto, antes de mais nada, vocé tem que saber quem vocé é como corretor imobiliario. O objetivo é
descobrir o quanto vocé vale, o que vocé pode oferecer para as pessoas e o que vocé deseja enquanto
corretor.

Construa e alimente seus relacionamentos

O networking no mercado imobilidrio é algo vital em qualquer &rea da nossa vida. E através dele que
conhecemos as pessoas que estdao em nossa volta, seja num ambito pessoal, social ou profissional. E em
um ramo que vocé depende do seu relacionamento interpessoal, essa ndo é uma faceta que pode ser
abandonada.

Hoje existem diversas sociais que permitem esse tipo de aproximag¢ao, mas nada supera o contato real.
Portanto, ndo deixe de participar de eventos do mercado imobiliario, interagir e dialogar com profissio-
nais de diversas areas.

Fazer o pds-venda de imoveis também é importante. Dé atencao e tenha disponibilidade para essas
pessoas mesmo depois que vocé ja alcan¢ou sua meta. Elas podem voltar a precisar de um imdvel e
mesmo que ndo precisem, sera muito mais facil para vocé conquistar a recomendagao deles.

Porém, ndo cultive apenas seus contatos profissionais. Vocé tem amigos, colegas, conhecidos, parentes
que nao estdo conectados a sua profissao. Esforce para conhecé-los mais, importe-se mais com suas
historias e problemas.

Dessa forma, vocé estara criando um elo muito forte com essas pessoas e toda vez que elas encontra-
rem alguém precisando de um corretor imobiliario, adivinha quem elas vao recomendar imediatamen-
te? Entretanto, tome cuidado para nado parecer fingido ou forgado, isso pode acabar sendo muito pior
para vocé.
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Cuide da sua imagem

Em um pais que vive uma grave crise ética e moral
na sua politica, vocé pode tirar licdes importantes
para sua carreira. Ninguém quer um corretor imo-
biliario que ndo seja confidvel, ético e honesto. Nin-
guém quer um corretor imobiliario que tente tirar o
maximo de vantagem em cima de seus clientes.

Portanto, a forma como as pessoas ao seu redor te
enxergam é muito importante. Nao adiantar ser um
expert em Marketing Pessoal para corretores e ter
uma imagem ruim. A forma como vocé gere seus
relacionamentos e cuida da sua imagem sdo as me-
lhores maneiras de agregar valor ao seu servico.

E ndo é so honestidade e confianga que podem ser
trabalhadas. Vocé pode melhorar sua aparéncia
vestindo-se melhor e mais de acordo com a oca-
sido. Vocé pode melhorar seu vocabulario. E traba-
lhar pequenas coisas como ser pontual, ser educa-
do, ser atencioso, ser gentil, etc. Parece pouco, e as
vezes, 0 minimo.

Contudo, isso ndo deixa de fazer a diferenca na
forma como as pessoas te percebem. E quer coisa
melhor do que ter sua imagem associada a coisas
positivas? Ou melhor ainda, ser a primeira coisa que
as pessoas pensam quando vem algo relacionado a
imoveis?

Por isso, cuide da sua imagem nas redes sociais,
seja na pessoal ou na profissional. Observe sua pos-
tura no dia-a-dia com as pessoas que vocé trabalha
ou depende em seu trabalho. Observe sua postura
no relacionamento com os clientes. No fim, sua
imagem é seu maior bem.
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Use as Redes Sociais corretamente

As redes sociais ja foram mencionadas nesse texto
antes e ndo merecem ser desprezadas como ferra-
menta de Marketing Pessoal. Uma grande parcela
da populagdo esta conectada a internet, seja em
computadores ou smartphones. Escolha as redes
sociais mais adequadas para o seu tipo de perfil e
dedique-se a elas.

N3o adianta nada estar em todas as possiveis, se
vocé ndo as alimentar com conteudo frequente.
Observe a sua clientela e veja onde eles sdo ativos
e va para la. Crie conteudos atraentes e interessan-
tes, aumentando o elo entre vocé e seus clientes
através delas.

Recomenda-se que vocé tenha dois perfis: o pesso-
al e o profissional. Use-as para criar uma simpatia
por vocé e pelo seu negdcio. Dé dicas para quem
esta procurando casa, falando sobre tendéncias em
decoracdo e arquitetura.

O importante é usar as redes sociais como uma
ferramenta que possa ser Util para seu cliente. E é
sempre bom lembrar, cuide da sua imagem mesmo
no perfil pessoal.
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Tenha um site profissional e inovador

Com todo o poderio proporcionado pelas midias sociais, elas ainda tém certas limita-
¢Oes para formas mais expansivas e abrangentes de interagao. E ai que ter o seu proprio
site imobiliario pode Ihe render muitos novos negocios.

Saia na frente da concorréncia, pois no ville Imob, oferecemos todas as ferramentas
para que vocé crie um site imobiliario com recursos inovadores e layouts de facil nave-
gagao.
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CONCLUSAO

Finalizamos mais um trabalho e esperamos que ao longo dessa jornada vocé tenha
aproveitado e aplicado bastante nossas dicas sobre marketing imobiliario. Para a gen-
te foi um prazer Ihe acompanhar até aqui e passar um pouco do nosso conhecimento
sobre o tema para vocé. Queremos o seeu sucesso e que se destaque perante a concor-
réncia. Tudo de bom e aproveite para baxar e conferir também nossos outros e-books.
Forte abraco e sucesso!
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Ebook Automacao de Marketing

Seja vocé um profissional de qualquer segmento, que queira
ampliar seu marketing e inovar na divulgacao de seu produto/
servico, acreditamos que esse material possa Ihe ajudar a esclare-
cer e ampliar seu conhecimento no que diz respeito ao marketing
digital
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BAIXAR EBOOK AGORA'!

Perfil e Técnicas dos Novos Corretores de Imoveis

Os novos Corretores de Imdveis, estao cada vez mais em busca
de se destacarem .Veja o nosso conteudo e torne-se um Corretor
com varios diferenciais no Mercado Imobilidrio. Potencialize as
vendas e locacbes de seus Iméveis !

BAIXAR EBOOK AGORA'!

Ebook Como vender Imodveis nas Redes Sociais

Quando bem usadas, as midias sociais auxiliam no engajamento
da marca, reconhecimento por parte do consumidor e aumento
nas vendas.Com algumas dicas, é possivel alavancar a credibili-
dade e visibilidade da imobilidria ou do corretor.

BAIXAR EBOOK AGORA'!
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Potencialize suas Vendas e Locacdes com a plataforma “tudo em um”
que estava faltando para seus negocios:

CRM Imobiliario [E] Site Imobiliario E] Software de Gestao

Cruzamento de informacoes; « Alcance mais Clientes; Tudo na Nuvem;

Registro de Atendimento; « Layouts atrativos; Gestao Integrada da Imobiliaria;
Relatoérios completos; Recursos Inovadores; Gerenciamento Financeiro;
Envie emails pelo sistema; Links para Redes Sociais; Cadastro Completo dos Imoveis;
Prestacdo de contas; Mapa GoogleMaps; Gerador de Contrato;

( Sistema de Chat E& Versao Mobile @ Integracao Portais

Atendimento proativo; - FichaTécnica Completa; + Estejaem todo lugar;

Otimize seu tempo; Iméveis na palma da mao; «  Otimize seu tempo;

Interaja com os clientes; Ligacdo Online; - Seja encontrado facilmente;
Historico de Chat; Layout Responsivo; - Divulgagdes: gratuitas e pagas;
Mensagens pré prontas; Compart. pelo WhatsApp; +  Aumente sua Vitrine Online;

E muito mais. E muito mais. - Emuito mais.

é} Integracao Social

SAIBA MAIS DETALHES DA PLATAFORMA

Exporte Imoveis;

Facebook, Twitter e Linkedin;
Compart. WhatsApp;

Amplie a divulgacao;
Praticidade;

E muito mais.
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