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Vocé 4 frente Congquistando a Mente e o Coracéo dos Clientes

Introducao

A compra e venda de um imaovel &, via de regra, um processo longo e demorado. Isto pols encontrar o imovel que se encaixe
perfeltamente nas expectativas e no orcamento do cliente comprador € um verdadeiro desafio para qualquer corretor de
imovelts. Afinal € preciso ser capaz de conguistar a atencao do cliente, despertar seu interesse, provocar no mesmo o desejo de
possulr 0 Imovel e 1gualmente persuadi-lo a comprar.

Assim uma das etapas mais decisivas no processo de comercializacao imobiliaria € a apresentacao do imovel — o momento da
visita do cliente potencial. Esta € a chave para convencé-lo — seja atendendo as suas expectativas ou superando-as —, alem de
uma valiosa oportunidade de negocio para as partes envolvidas. E para aproveita-la o corretor deve estar muito bem preparado.

No entanto, como fazer uma apresentacao de alto impacto do imovel? Quais detalhes destacar para valorizar ©
empreendimento? Quails argumentos fomentar para persuadir o cliente? Como potencializar a experiéncia de compra para
aumentar as chances de fechar negocio? E sobretudo, como efetivamente conquistar o cliente para garantir uma venda ou um
contrato de aluguel assinado?

Sabendo 0 quanto 1sso nao € uma tarefa facil nos — o time da Rankim — preparamaos para VOCé, nosso leltor e profissional do
mercado 1imobiliario, este rico material sobre como fazer e dominar um eficaz processo de apresentacédo de imaovels. Nosso
objetivo agul € mostrar como realizar apresentacdes memaoravels para conguistar a mente e o coracao dos clientes, e para isto
apresentamos neste e-book 0s principals topicos e conceltos sobre 0 tema de maneira clara e estruturada, alem de todas as
dicas praticas utilizadas tanto pelo nosso time de especialistas quanto por outros profissionals renomados Nno mercado
imobiliario.

Boa lettura e bom provetto!

Rankim — Vocé a frente
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Um dos principais pontos para entender a importancia da apresentacao de imaoveis
Nno cenarlo atual € analisar o comportamento do consumidor. Fatores como a
abundancia de tecnologia digital e a consolidacao da internet na ultima decada
mudaram radicalmente a maneira como o consumidor do mercado 1imobiliario
compra um imovel. Pesquisas revelam que 90% daqueles que compraram imaoveis no
Brasil nos ultimos anos usaram a internet como principal fonte de informacao. Isto &,
avallaram bairros e regioes, identificaram imoveis adequados as suas necessidades,
mensuraram caracteristicas e precos dos imaoveis a venda, montaram seus
orcamentos de compra etc. E tudo pela internet!

Deste modo, qual € o fendmeno gque acontece na pratica? Na grande maioria das
vezes as iInformacdes que os corretores dispdem sao exatamente as mesmas que os
clientes ja tém conhecimento, e 1sso tanto para 0os imaovels novos — em lancamento —
quanto para os imoveils usados — de terceiros, sSeminovos ou avulsos — disponivels
para comercializacao. Ou seja, guem realmente esta interessado em comprar um
1movel ja pesquisou tudo a respelto, e assim nao ha mais grandes novidades para
descobrir — em primeira instancia.

Diante deste cenarlo, como o corretor de imovels pode entao obter sucesso na venda
fazendo de sua apresentacéo de imovels um diferencial? Aqui € preciso estudar o
1movel por intetro, conhecendo-o em detalhes. Muitos profissionais da area se dao ao
luxo de conhecer um imovel através de materiais publicitarios, sem visitar o local com
antecedéncia. Nisso perdem a oportunidade de explorar nuances, de tirarem duvidas
ou de serem curiosos — tal como um comprador faz. E assim desperdicam a chance
de construlr uma argumentacao original e poderosa — em detrimento das mesmas
colisas que todos os demais profissionais falam e os clientes potenciais ja sabem.
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Sobretudo, mais que conhecer um imovel em detalhes, € preciso oportunamente
aplicar e transformar esse conhecimento em valor agregado percebido. Isto €,
encantar o cliente, atender e/ou superar as suas expectativas, dar um verdadeiro
show na apresentacao de imoveis! E a melhor maneira de fazer 1sso € estar muito
bem preparado, fazendo uso de toda a inteligéncia de vendas para conguistar o
cliente.

Dica da Rankim

Corretor de imovels ndo vende imovels: vende sonho, vende desejo, vende bem
estar, vende expectativas! E seja qual for a motivacado de compra de seu cliente
comprador — se compra para morar ou para investir, por exemplo — sempre ha uma
maneira de fascina-lo, basta encontrar o ponto certo com muita empatia e explora-
lo com muita habilidade. Portanto vocé, corretor de imoveis a frente, capriche na
apresentacao de imoveis e faca muito mais negocios no mercado imobiliano!
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Se pararmos para analisar atentamente a toda e qualguer apresentacao bem
sucedida nos notaremos que de forma praticamente unanime o segredo NnUMero
um das mesmas € o dominio do tema — o0 gque no mercado 1imobiliario nao e
diferente. Isto €, torna-se impossivel para o corretor de imoveils fazer uma excelente
apresentacao sem antes conhecer muito bem o imovel que 1ra apresentar — e por
conhecer muito bem o imovel entendemos um planejamento e preparacao
previos, dagueles que se fazem com horas ou até mesmo dias de antecedéncia, e
Nnao aguela visita reldampago que muitos corretores costumam fazer minutos antes
da chegada do cliente.

Este planejamento e preparacao, sobretudo este estudo mais intenso do imovel séo
essenclals para explorar as vantagens e os beneficios do empreendimento, pois €
nesta vistoria que o corretor adguire as condicdes de se familiarizar com oS
diferenciais do imovel de modo a transforma-los em poderosos argumentos de
vendas. Tal embasamento por um lado diminui significativamente as chances de
ser pego de surpresa com questionamentos inesperados, e por outro lado
naturalmente aumenta as chances de conqguistar o cliente e fazer negocio.

Portanto se vocé, corretor de imovels a frente, deseja fomentar uma apresentacao
de alto impacto, entao dedigue-se a estudar o imovel além do que os demais
fazem. Dé-se ao trabalho de visitar o local antes e conheca-o bem. Faca uma
analise minuciosa e verifigue todos 0s pontos positivos e negativos.
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Dentre os positivos 0s principals sao:

« A luminosidade (se bate sol e/ou tem luz natural);

A vista privilegiada (se a vista € frontal, lateral ou dos fundos);

A disposicdo de comodos (se 0 espaco ¢ pratico/integrado ou
amplo/segmentado);

A conservacdao do ambiente (se esta em bom estado, novo, reformado ou
rustico);

Dentre outros pontos positivos qualitativos e quantitativos, como decoracao,
quartos, banheiros etc.

E ja entre os negativos os principais sao:

¢ Manchas (como no chéo, no teto ou nas paredes);

« Defeltos (como em portas, janelas, pias etc.);

« Mau cheiro (como mofo em ambientes fechados e/ou com umidade);

¢ Ruido (como proximo a locais barulhentos, tals como fabricas ou mesmo
vizInhos);

« Dentre outros pontos negativos que merecam consclentizacao, Como segurancga,
acessibilidade etc.

Em todo caso o foco e ressaltar as qualidades e minimizar os defettos, logicamente.

Assim valorize tudo que o 1movel tiver de melhor, e igualmente procure a
imobiliaria para resolver os defeltos pendentes de solugao.
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Por fim, lembre-se sempre de que O objetivo de estudar o iImovel para
apresentacao e extralr o maximo de informacdes que ajudem a ilustrar, explicar e
valorizar 0 empreendimento aos olhos do cliente potencial, polis € assim gue voceé
desperta seu interesse e estimula seu desejo de compra. Portanto explore todas as

possibilidades de levantar informacoes valiosas, Incluindo conversar com vizinhos éi £ ;

sobre a regido, trocar ideias com outros corretores que ja conhecem o

empreendimento e até mesmo com a propria imobiliaria. Tudo que possa agregar
valor neste ponto ajuda em uma eventual negociacao.

Dica da Rankim

As imobiliarias mais organizadas possuem o sumario do imovel a venda, que € uma
coletanea de informacgodes tecnicas referentes ao empreendimento — seja © mesmo
lancamento ou usado —, o qual é elaborado para uso exclusivo do corretor de
1movels. Sobretudo € um documento onde consta todo tipo de informacao crucilal
para a realizacao de uma apresentacao de alto impacto. Assim procure conseguir
tal sumario ou, caso nao consiga obté-lo, entao seja proativo e crie © seu Proprio
sumarlio!
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Fol-se o tempo em que para vender um imovel bastava o corretor exibir toda sua

retorica com as caracteristicas do mesmo. Hoje em dia 1sso absolutamente néao

funciona mais, uma vez que o comportamento do consumidor evoluiu e agora 0s

clientes estao interessados em vantagens e beneficios especificos, e nao mais em

caracteristicas — o0 que 1gualmente mudou a linguagem da persuasao. Como cita Philip

Kotler, considerado o papa do Marketing: "O cliente nao compra uma furadetra e sim um

furo na parede’ Ou seja, adaptando para a realidade do consumidor imobiliario

podemos dizer que o cliente nao compra um imaovel, mas sim o que o imovel faz por

ele. -
___J\"—""'

Assim, a logica de uma argumentacao persuasiva baseada em vantagens e beneficios —

em detrimento de apenas em caracteristicas — € gue ela permite mostrar ao cliente

mais facllmente o que ele ganhara ao realizar tal investimento. Com 1sto o cliente passa

a perceber o imovel como diferente dos demais, pols agora © mesmo se tormou uma

solucao para as suas necessidades e 0s seus problemas, e portanto o que esta sendo

negociado Nao € mais preco e sim valor — ao que € justamente a percepcao de valor

que cria o desejo de posse.

A construcao de uma argumentacao persuasiva costuma ser, por definicao, uma
atividade mais reflexiva — e que exige ainda mais reflexao quando se trata de
apresentacoes de alto impacto no mercado imobiliario. Portanto ela e altamente
Incompativel com profissionais que tenham ‘preguica de pensar’ e/ou que trabalhem no
modo ‘piloto automatico’. Aqui os melhores resultados vém de uma organizagcao mental
melhor estruturada e mais treinada, ou seja, com o uso da Inteligéncia de vendas. E tais
resultados nao ocorrem sempre gue faltam disciplina, conhecimento do tema, atencao
ao estudo do imovel a venda, experiéncla minima, treinamento no assunto etc.
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Mas na pratica, como entdo estruturar uma argumentacao persuasiva eficaz? A
melhor manetra que conhecemos e sugerimaos para VOCé&, nosso lettor e profissional
do mercado imobiliario, e fazer uso de alguns principlos basicos da psicologla. E
talvez 0 mais basico deles seja o fato de o homem ser um individuo egoista por
natureza. Ou seja, enquanto consumidor o cliente pouco se importa com VOCE,
corretor de imaovets, ou com seu imovel a venda. Tudo gque ele se preocupa €
CONSIgo Mesmo, e assim so da atenc¢ao para vocé a medida em que algo de valor
lhe for oferecido em troca. Intrigante, nao? Mas esta € a regra: para despertar o
Interesse e provocar o desejo no cliente potencial, diga-lhe algo que quelra ouvilr,
faca a resposta adequada soar verdadeira, convenca-o com a sua argumentacao
persuasiva. Sobretudo, ponha-se no lugar do cliente e pergunte-se sempre se o0 que
esta sendo oferecido realmente agrega valor.

Dica da Rankim

A esséncla do entendimento de qualguer estudo € o poder da sintese. Isto €, se
VOCE& Nao consegue realmente entender o concelto, as vantagens e os beneficios
do 1movel em questao, entédo nao perca seu tempo nem o tempo de seu cliente
em uma apresentacao! Pode parecer uma dica radical, mas e certo que soO um
estudo imersivo e um bom planejamento garantem os argumentos certos para
uma apresentacao de alto impacto. E para atingir este resultado agui vale a técnica
dos 5 nivels de porgués. Pesquise sobre e descubra como ficar afiado no
conhecimento de cada imaovel que vocé apresenta, € assim conguiste muito mais
clientes!
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Vocé 4 frente Congquistando a Mente e o Coracéo dos Clientes

Uma vez entendida a dindmica das apresentacoes de imovels de alto impacto, feita a
licao de casa ao estudar determinado 1maovel para apresentacao e transformado tal
estudo em matéria prima para argumentacao persuasiva, entao 0 Proximo pPasso agora
e preparar todas as ferramentas necessarias para dar suporte ao momento decisivo da
apresentacao: a interacao com o cliente. Esta € a hora em que vocé precisa dar todas
as respostas e, para tal, igualmente € necessario ter todas as informacdes sobre o
imovel consolidadas em maos, 1sto €, preparar © material de apolo.

Estar cara a cara com o cliente no momento da apresentacao do imovel sempre da
aguele frio na barriga — mesmo para 0s corretores mais experientes. Isto pois
conguistar conflanca e construir uma imagem de credibilidade dependem do
desempenho do corretor desde o nicio da visita do cliente. Assim nao da para
titubear: € fundamental ser altamente objetivo, agil e fluido na interagédo com o cliente.
Pols imagine s6 como seria interromper a apresentacao para buscar plantas do imovel,
descobrir unidades disponivels, procurar tabelas de precos, fazer download de
simuladores financeiros etc. Sem chances, ndo € mesmo? E imprescindivel ter tudo
em tempo real, pois do contrario o cliente broxa na hora!

Deste modo todas as ferramentas para manter a dindmica da apresentacao precisam
ser previamente levantadas. Reflita por um instante sobre tudo o que vocé, corretor de
Imaoveits a frente, necessita ter a disposicao para realizar a sua apresentacao de alto
impacto: computador, tablet, celular, aplicativos, mapas, fotos, videos, tabelas, plantas,
catalogos, folders, cartdes, contratos? Pense em absolutamente tudo! Aqui qualguer
detalhe pode fazer a diferenca, pois em um mercado tao competitivo quanto o
imobiliario cada ponto de credibilidade conguistado aumenta o sentimento do cliente
de que vocé é o corretor certo para ajuda-lo na compra do 1maovel.
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Vocé 4 frente Congquistando a Mente e o Coracéo dos Clientes

Por fim ndo se esqueca gque e tudo uma questao de alinhamento de recursos, pois
pOr Mais que a preparacao do material de apolio seja essencial para dar dinamismo
as interacdes da apresentacao, o que garante a alta qualidade da mesma ainda € a
competéncia e a atitude do corretor — que € justamente o que veremaos No
proximo capitulo.

Dica da Rankim

Sabendo que a apresentacdao de imoveis € uma etapa decisiva para levar o cliente
do interesse nicial a compra efetiva do imaovel, e que por definicado o processo de | _ L
comercializacao do mesmo costuma ser longo e demorado, aqul — na preparacao

do material de apolo — € o momento ideal para vocé se tornar memoravel e

conquistar o cliente de vez, seja qual for o timing dele. Como? Seja criativo: que

tipo de acéo e/ou brinde vocé pode fazer para encantar ainda mais o cliente antes,

durante e depois de sua apresentacao? Algo simples, porem inusitado. Um tapete

personalizado de boas-vindas antes de iniciar a visita? Uma demonstracdo em

realidade aumentada de como ficaria aguela decoracao citada

despretensiosamente agora de surpresa durante a apresentacao? Ou aguele

presente personalizado para a familia quando para fechar a venda o marido/pal

precisa tomar a decisao depois? Agui vale tudo para ser diferenciado e memoravel.

Entdo méaos a obra, corretor de imaoveits!
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Vocé 4 frente Congquistando a Mente e o Coracéo dos Clientes

Com todo o material de apolo previamente planejado e preparado, entdo € certo de
que a Interacdo com o cliente ha de ser muito rica no momento da apresentacao
do imovel. Com tudo, por mais criativas, originais e poderosas que sejam as
ferramentas levantadas, por si sO elas nao garantem o sucesso de uma apresentacao
de imoveis de alto impacto. Pois tal como bons personagens dependem de uma
grande historia para ter um filme bem sucedido, igualmente bons recursos materiais
dependem de uma excelente narrativa para ter uma grande apresentacao. E €
justamente por 1Sso que entra agqui a preparacao do rotero de apresentacao.

No entanto, criar um rotetro de apresentacao € uma tarefa que exige um certo
conhecimento e muita empatia: € preciso saber o que motiva a compra do cliente
para identificar a melhor forma de impressiona-lo e igualmente pdr-se no lugar dele
para direcionar uma experiéncia de compra personalizada. Sobretudo é preciso ter
em mente que preparar um roteiro € uma oportunidade valiosissima para criar
situacdes exclusivas e memoravels para cada cliente potencial, e jamais esquecer
que a estrela mesmo € o cliente, e que cada cliente € unico em suas caracteristicas,
necessidades e desejos.

Mas outro detalhe importante para considerar na preparacao de um roteiro € que
Nao s&o sO 0s clientes que sao unicos, mas cada imovel tambem e igualmente
UNIco e assim apresenta caracteristicas, vantagens e beneficios especificos que
exigem do corretor estratégias diferenciadas para cada situacao. Ou seja, nao existe
rotetro 1deal, pois cada perfil unico de cliente combinado com cada perfil unico de
1movel exige um rotetro ainda mais exclusivo do corretor! E exatamente por este
motivo que a observacao e entendimento destes fatores sao essenciais para a
criacao de um roteiro mais preciso e impactante.
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Vocé 4 frente Congquistando a Mente e o Coracéo dos Clientes

Para citar alguns exemplos: se o0 empreendimento tiver uma arquitetura
diferenciada e um hall de entrada majestoso, entao & exatamente por ele que a
apresentacao deve comecar. Se o cliente for um casal a procura de conforto e o
Imovel ofertado coincidentemente tiver uma suite aconchegante, entao o foco
INiclal caira bem ao valorizar 0 ninho de amor”. Mas ja se o cliente for um investidor
INteressado em comprar para depois vender ou alugar, entao talvez a melhor
estratégia seja mostrar o que tende a valorizar uma futura comercializagao, Como
localizacao, metragens, areas publicas, garagens, andar, vista etc. Resumindo, crie
seu roteiro de modo que o melhor do imovel seja percebido de acordo com as
expectativas do cliente, e faca de tudo para que 0 mesmo se sinta extremamente
confortavel e a vontade.

Dica da Rankim

Tenha muito cuidado ao definir qual € a parte mais importante do imovel em
questao para iniclar uma apresentacao a determinado perfil de cliente. Muitos
corretores cometem o erro de acreditar que pensam exatamente como os clientes
e assim acabam preparando rotelros para st proprios. Portanto nao cometa este
deslize: valorize a entrevista feita anteriormente com cada cliente, 0 conhecimento
que tem dos mesmos e toda e qualquer iInformacao que torne sua apresentacao
mais certelra e personalizada. Este € o caminho do sucesso.

rankim.combr | 19 Compartilhe (& [ f 3 in


https://rankim.com.br/
https://rankim.com.br/
https://www.linkedin.com/shareArticle?mini=true&url=http://materiais.rankim.com.br/ebook-apresentacao-de-imoveis-conquistando&title=Tudo%20o%20que%20voc%C3%AA%20queria%20saber%20sobre%20apresenta%C3%A7%C3%A3o%20de%20im%C3%B3veis%20para%20conquistar%20a%20mente%20e%20o%20cora%C3%A7%C3%A3o%20dos%20clientes!
https://plus.google.com/share?url=http://materiais.rankim.com.br/ebook-apresentacao-de-imoveis-conquistando
http://www.facebook.com/sharer/sharer.php?u=http://materiais.rankim.com.br/ebook-apresentacao-de-imoveis-conquistando
http://twitter.com/intent/tweet?text=%5BE-book%20Gr%C3%A1tis%5D%20%23Apresenta%C3%A7%C3%A3o%20de%20%23Im%C3%B3veis%20-%20Conquistando%20a%20Mente%20e%20o%20Cora%C3%A7%C3%A3o%20dos%20%23Clientes%3A%20http%3A%2F%2Fbit.ly%2F1Q83IPl%20(por%20%40voceafrente)

ENTENDENDO
A MOTIVACAO DE COMPRA
DO CLIENTE




g8/ Rankim APRESENTACAO DE IMOVEIS

Vocé 4 frente Congquistando a Mente e o Coracéo dos Clientes

Do ponto de vista de boa parte dos clientes o processo de compra de um imovel
costuma ser altamente emocional. Seja na hora de adguirir um imovel Nnovo ou
usado, sempre surge aguela serie de duvidas e insegurancas. Assim, este € o
momento em gue o cliente mais precisa ser atendido por um corretor
extremamente seguro e competente. Porém o que acontece € que muitos
corretores ficam tao ansiosos quanto os clientes e, na preocupacao de garantir a
venda, entao acabam cometendo um erro classico: focar no produto e nao No
cliente, ou seja, vender o imovel e nao ao cliente.

No entanto o que evita este tipo de situacao, e consequentemente ajuda garantir a
satisfacao do cliente e a realizacao da venda, € o investimento prévio em uma boa
entrevista, cujo objetivo € precisamente o de entender a necessidade e/ou o
problema do cliente. Assim © mais importante nesta fase inicial de interacao € o
corretor de imovets descobrir qual € o real motivador de compra do cliente, 1sto €,
fazé-lo falar sobre os motivos que o levaram a se interessar pelo perfil dos imovets
em questao. E neste ponto a melhor tatica € entrar com as perguntas certas de
maneira oportuna, as quais poderiam ser, por exemplo: © que o cliente e/ou sua
familia deseja; por que a preferéncia pelo perfil dos imovels pretendidos; quais
outros imaoveils ja visitou(aram); quando se imagina(m) ocupando o novo iImovel
adguirido; guanto pretende(m) investir na aquisicao do imovel; dentre outras
perguntas igualmente objetivas e pontuais.
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O grande beneficio de uma entrevista bem conduzida € que ela ajuda o corretor de
imoveits a realizar a apresentacao do empreendimento em questao — seja um imovel
em lancamento ou ja usado — de manelra muito mais amigavel e personalizada, pois
ao ressaltar os pontos que sao do interesse do cliente e/ou da sua familia, a
tendéncia e que o atendimento seja mais qualificado e o cliente figue mais
impressionado. Assim, durante a entrevista — que precede a apresentacao — procure
flcar atento as idelas, termos e expressdes do cliente, pols 1sto e crucial para entender
todos os aspectos de sua motivacao. E uma vez que vocé, corretor de imaoveits a
frente, identifigue o motivador basico de compra de seu cliente, entdo ficara muito
mais facil sensibiliza-lo e conseqguentemente entrar em sintonia com ele.

Contudo, para o profissional estabelecer uma linha de raciocinio solida e que o
conduza na formulacao dos argumentos de venda mais coerentes com as
expectativas do cliente, existe um estudo/técnica que auxilia nesta tarefa: o
mapeamento dos cinco motivos basicos de compra que englobam,
satisfatoriamente, 95% dos consumidores de imovels. A saber:

« Lucro: como ja diz o ditado, 'ninguem faz nada para perder’. Assim os clientes
motivados por lucro desejam obter vantagem financeira, ganho econdmico,
realizacao e valorizacao;

« Prazer: ja os clientes motivados por prazer buscam conforto, comodidade,
tranquilidade, conveniéncia, saude, bem estar, divertimento, qualidade de vida e
luxo;

« Distingao: diferente dos demais, © motivador distingao € acionado quando um
cliente deseja, acima de tudo, sentir-se especial em seus grupos de aspiracoes. Isto
¢, busca aprovacio, afeto, admiracéo, prestigio, status e estilo de vida. E uma das
mais basicas motivacoes;
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e Seguranca: em um mundo cada vez mais intenso, para o bem e para 0 mal,
proteger a st mesmo e a quem se ama € essencial para ter paz de espirito. Mas
quando essa motivacao e primordial, entdo nada melhor que buscar imoveis bem
construidos e bem protegidos;

« Dor: fugir da dor € a mais fundamental das motivacoes humanas. Assim o cliente
com essa motivacao deseja, sobretudo, evitar estresse, conflito, doenca e toda e
qualguer complexidade da vida contemporanea.

Portanto, se vocé quer ter sucesso na apresentacao de imovels, entao dedique-se
primetro a entender a motivagao de compra de seus clientes!

Dica da Rankim

A apresentacao de 1maovels nao se inicla na visita do cliente ao empreendimento,
mas sim na escolha de qual imovel vocé, corretor de imovels, pretende apresentar
ao cliente. Assim uma boa estrategia €, ao identificar o orcamento atual do cliente
para a aguisicao de um imaovel, ndo apresentar-lhe trés imaovels muito similares que
se aproximem do valor mencionado, mas muito pelo contrario, procurar em seu
banco de dados trés imovels com caracteristicas bastantes distintas! Isto seria
oferecer, por exemplo, um 1imaovel com o beneficlo da area de lazer, outro com
malor garagem e outro ainda com vista para o mar — todos na mesma faixa de
preco. Tal estrategia € fundamental, pois mais que separar o perfil dos clientes por
morador e investidor, agul € preciso estar atento as motivacdes de compra em seus
aspectos mais basicos.
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Conforme citado anteriormente a esséncla da apresentacao de imovelis nao e
propriamente sobre vender imovets, mas sim sobre vender sonhos, desejos, bem
estar e expectativas. Sobretudo € uma grande oportunidade para o corretor de
Imaoveits criar situacoes exclusivas e memaoravels para encantar e conquistar os
clientes. Ou seja, € preciso ajudar o cliente a visualizar um lar. E a melhor maneira
de conseguilr 1sto e personalizar a experiéncia de compra de tal manetra que o
cliente ja se sinta morador e proprietario do 1maovel antes mesmo de conclulr a
negoclagao!

Diante disso o desafio € pensar nas melhores manetras de aprovettar o espaco do
imovel. E para tal vale frisar a importancia de o corretor de imaoveis ser um
profissional multidisciplinar, 0 gue agui significa entender um pouco de engenharia,
de arquitetura, de decoracao etc. Mas claro, nao € o foco fazer o trabalho de tais
especialistas, apenas ter conhecimento o suficiente nestas areas para dar ideias,
sugestdes e ajudar o cliente a visualizar as possibilidades do que pode ser felto —
assim como também do que pode ser modificado na estrutura do imaovel.

No entanto na pratica o ponto alto da personalizacao da experiéncia de compra do
cliente € logo no niclo da apresentacao: o corretor deve alinhar o principal atrativo
do 1movel a motivacao de compra do cliente e com 1sso ja comecar agregando
valor ao mesmo falando sobre os beneficios que o cliente teria.
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Por exemplo, se 0 imovel possulr varanda com uma bela vista e o cliente gostar
muito de ler, entdo uma boa idela seria desfrutar da leitura no fim de tarde com
uma linda visao do pdr do sol. Ja se o imovel possulr ampla churrasquelra ou
cozinha americana e o cliente demonstrar ser extremamente social, entao a melhor
1dela ja serla receber 0s amigos para uma confraternizacao no final de semana.
Agora se 0 Imovel possulr excelentes areas publicas, cCOmo parque, piscina, espaco
kids etc, e o cliente tiver filhos pequenos, entao o melhor apelo seria o crescimento
saudavel das criancas podendo desfrutar diariamente destes ambientes. E assim por
diante, sempre focando primeiramente nos pontos que mais sensibilizem o cliente.

E outro ponto igualmente importante e sobre os detalhes: visite todos os demais
cOmodos do 1maovel com seu cliente conversando sobre como ele pretende usar 0s
mesmos. Incentive-o falar sobre sua rotina, descubra o que mais ele valoriza e
mostre que tudo pode ficar exatamente do jeito que o0 mesmo desejar. Nisso
também ja aproveite para falar sobre as oportunidades oferecidas pela regiao, o
relacionamento com os vizinhos e até as regras do condominio se for oportuno.

Agul todos os detalhes devem ser bem explorados, pois o cliente realmente precisa
se sentir bem a vontade com o ambiente e inclusive ja se ver morando nele!
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Dica da Rankim

Durante a apresentacao procure nao ser tao tecnico ou Impessoal, tampouco
demasiadamente otimista e sugestivo. E preciso incentivar o cliente a visualizar
todo o potencial do imovel nos seus melhores detalhes, mas igualmente e preciso
tomar cuidado para nao se tornar um corretor chato e/ou invasivo! Portanto timing
e tudo. Assim use toda a sua empatia e sensibilidade para encantar o cliente. E uma
boa tatica nesse aspecto €, em momento oportuno, dar um espaco para que o
cliente possa pensar e analisar o imovel por st sO. Pois afinal se ele ndo se sentir a
vontade para fazer analises mais criteriosas na sua presenca, © que inclui tirar fotos
e/ou conversar com quem O acompanha, entdo pode acabar néao realizando o
negocio devido a quaisquer insegurancas. Assim sempre saiba quando avancar e
quando recuar na interacao com o cliente. Falaremos mais sobre 1sso adiante, em
Nnovos materiais exclusivamente sobre negociagao.
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CONQUISTANDO
O CLIENTE
PARA O FECHAMENTO
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Depois de uma apresentacao de imoveis com todas as etapas muito bem
executadas e portanto bem sucedida até agui, entdo finalmente chega o momento
de direcionar o cliente para o0 proximo passo: a negociacao e fechamento do
negocio. E neste ponto o corretor precisa elaborar uma conducao diferenclada, sem
ter medo de ousar! Agul esta valendo entao todo tipo de estratégia que o ajude a
"POr a cereja no bolo’, ou seja, dexar o cliente fascinado com o 1Imovel, pronto para
negociar valor e n&o preco e igualmente pronto para assinar um contrato.

E uma estratégia muito boa para consegulr tal facanha é convidar o cliente para
visitar por ultimo e novamente a parte mais agradavel do imovel — inclusive
utilizando esta frase como provocacao. Pols se o cliente aceita o convite, entao é
certo que 0 mesmo esta interessado em fazer negocio — O que ja € possivel partir
dali direto para o escritorio fechar a venda, pols dificiimente um cliente acetta um
apelo emocional como esse se ja nao estiver realmente interessado no imaovel. Esta
e a melhor ‘deixa’ para o corretor de imovels ter certeza de que fez tudo certo e de
que efetivamente pode partir para a proxima etapa do atendimento: o fechamento
do negaocio.

O corretor também deve estar sempre atento aos sinais que o cliente emite, tal
COMO suas expressdes corporais e tom da fala, e \gualmente observar quem o esta
acompanhando. Todos esses detalhes funcionam como um excelente termometro
para direcionar 0s assuntos gue pautam a apresentacao do imovel e o
comportamento do corretor. E inclusive neste ponto € preciso improvisar bem, mas
sem esqguecer gue a apresentacao de imoveis de modo geral deve ser algo
planejado, pols do contrario o corretor se torna um mero ‘mostrador de imaovels”’ e
nao um gestor de clientes.
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Por fim, dedique-se realmente a dominar 0s processos das apresentacoes de
imoveits de alto impacto: entenda sua dinamica; estude os imaovels que pretende
apresentar; construa sua argumentacao persuasiva com base nos conceitos
aprendidos; prepare todo o0 material de apoio para o seu espetaculo; sobretudo
prepare O rotelro para que a apresentacao seja um espetaculo; descubra o que
motiva a compra dos seus clientes e explore 1sso; e finalmente personalize a
experiéncia de compra de cada cliente e conquiste-os para o fechamento do
negocio. Este € o melhor caminho para as apresentacdes eficazes e bem sucedidas!

Dica da Rankim

Ao finalizar sua apresentacao nunca pergunte se o cliente gostou do 1maovel, mas
sim do gue ele mais gostou no 1movell Detalhes como este, por mais simples que
parecam fazem toda a diferenca na construcao de uma linguagem vitoriosa e
conseguentemente de um pensamento Vvitorioso.
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Rankim

Vocé a trente

A Rankim € uma empresa especializada em Gestado Comercial Imobiliaria. Nascemos com o
objetivo de ajudar corretores, imobitliarias, construtoras e compradores a fecharem mais e
melhores negocios atraves da internet.

Desenvolvemos uma plataforma digital revolucionaria no mercado imobiliario que busca
Integrar vendedores e compradores e facllitar as transacoes imobiliarias, incluindo um robusto
sisterma ERP e recursos de gamificacao para premiar os melhores corretores.

Produzimos materiais de qualidade e conteudo educativo para auxiliar corretores na venda de
imovelts, orientacao de seus clientes, aproveltamento de oportunidades, aumento de

produtividade, trabalhno com qualidade e dominio do mercado imobitliano.

Conhecamais sobre a Rankim em nosso site.

Aprenda mais sobre o mercado imobiliario em nosso blog.
Acompanhe-nos nas midias sociais e receba todas as novidades: Twitter, Facebook e Google+.



https://rankim.com.br/
https://rankim.com.br/blog/
https://twitter.com/voceafrente
https://www.facebook.com/webrankim
https://plus.google.com/b/114728126106797315991/
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