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- +deR$ 10 bilhdes em VGV langado no Brasil
 Autor de 4 livros sobre mercado imobiliario
- Socio de consultoria global de Real Estate
 Investidor imobiliario

Professor universitario

« 12 anos de aprendizado sobre iméveis
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~ MARKETING DE \

~ RELACIONAMENTO

NO SETOR IMOBILIARIO \

COMO GERAR WALS BEGOCIS A PARTIR
DA PROPRAA CRATEIRA OE CLIENTES




Por que temos um
indice de conversao
tao baixo no mercado
imobiliario?

Por que nos
conformamos com
1%...2%... 5%?




Esse livro me
ensinou que

a Jornada so é tao
longa porque
existem DEZENAS
de perguntas que
nao sao respondidas




E 0 que poderia acelerar
a venda de imoveis?

1) Saber em que fase o cliente esta

2) Saber qual a davida mais comum de cada
fase, de modo a se antecipar

3) Colocar os recursos nos lugares certos de
acordo com estas duas informacoes acima




Mais importante do
que gerar LEAD, e
saber o que fazer
com ele!




GESTAO DE LEADS DO
PONTO DE VISTA DO
PROFISSIONAL DO
MERCADO IMOBILIARIO




Qual a expectativa do mercado,
em sua maioria?

LEAD E
GERADO



Qual a expectativa do mercado,
em sua maioria?

LEAD E CORRETOR
GERADO ATENDE



Qual a expectativa do mercado,
em sua maioria?

LEAD E CORRETOR » AGENDA
GERADO ATENDE VISITA



Qual a expectativa do mercado,
em sua maioria?

LEAD E CORRETOR =
GERADO ATENDE

AGENDA » FAZ UMA
VISITA PROPOSTA




Qual a expectativa do mercado,
em sua maioria?

LEAD E CORRETOR =
GERADO ATENDE

AGENDA » FAZ UMA » NEGOCIO
VISITA PROPOSTA FECHADO!



Qual a expectativa do mercado,
em sua maioria?

LEAD E CORRETOR =
GERADO ATENDE

AGENDA » FAZ UMA » NEGOCIO
VISITA PROPOSTA FECHADO!

Esse € o processo que nos leva a uma
conversao tao baixa em vendas...



GESTAO DE LEADS DO
PONTO DE VISTA DO
CLIENTE QUE BUSCA O
IMOVEL PARA COMPRAR




Mas e a realidade, como &7

CLIENTE

BUSCA NA
INTERNET




Mas e a realidade, como &7

CLIENTE ACHA O

BUSCA NA IMOVEL E
INTERNET GERA LEAD




Mas e a realidade, como &7

CLIENTE ACHA O CORRETOR

BUSCA NA IMOVEL E > FAZ O
INTERNET GERA LEAD ATENDIMENTO




Mas e a realidade, como &7

DESCOBRE QUE
NAO PODE

COMPRAR
CLIENTE ACHA O CORRETOR

BUSCA NA IMOVEL E > FAZ O
INTERNET GERA LEAD ATENDIMENTO




Mas e a realidade, como &7

DESCOBRE QUE
NAO PODE
COMPRAR

CLIENTE ACHAO CORRETOR
BUSCA NA IMOVELE [ 2 FAZ O
INTERNET GERA LEAD ATENDIMENTO




Mas e a realidade, como &7

DESCOBRE QUE
NAO PODE

COMPRAR
CLIENTE ACHA O CORRETOR

BUSCA NA IMOVEL E > FAZ O
INTERNET GERA LEAD ATENDIMENTO

SE CONVENCE DE
QUE PODE
COMPRAR




Mas e a realidade, como &7

CLIENTE
BUSCA NA
INTERNET

ACHA O
IMOVEL E
GERA LEAD

CORRETOR
FAZ O
ATENDIMENTO

DESCOBRE QUE
NAO PODE
COMPRAR

SE CONVENCE DE

QUE PODE
COMPRAR

VAI NA INTERNET
PESQUISAR SUAS
DUVIDAS




Mas e a realidade, como &7

DESCOBRE QUE
NAO PODE
COMPRAR

CLIENTE ACHAO CORRETOR
BUSCA NA IMOVELE [ 2 FAZ O

INTERNET GERA LEAD ATENDIMENTO
SE CONVENCE DE

QUE PODE
COMPRAR

VAI VALIDAR SE VAI NA INTERNET
“BOM MOMENTO” K _ PESQUISAR SUAS
E REAL DUVIDAS




Mas e a realidade, como &7

DESCOBRE QUE
NAO PODE

COMPRAR
CLIENTE ACHA O CORRETOR

BUSCA NA IMOVEL E > FAZ O

INTERNET GERA LEAD ATENDIMENTO
SE CONVENCE DE

QUE PODE
COMPRAR

VAI SENTIR VAI VALIDAR SE VAI NA INTERNET
SEGURANCA “BOM MOMENTO” K _ PESQUISAR SUAS
PARA COMPRAR E REAL DUVIDAS




Mas e a realidade, como &7

DESCOBRE QUE
NAO PODE
COMPRAR

CLIENTE ACHAO CORRETOR
BUSCA NA IMOVELE [ 2 FAZ O

INTERNET GERA LEAD ATENDIMENTO
SE CONVENCE DE

QUE PODE
COMPRAR

VAI SENTIR VAI VALIDAR SE VAI NA INTERNET

Mot = SEGURANCA “BOM MOMENTO” K PESQUISAR SUAS

FECHADO!

PARA COMPRAR E REAL DUVIDAS



E como dinamizar essa
jornada e aumentar a

conversao sem gastar
RS 1,00 a mais?




MOMENTO

ACAO



MOMENTO ACAO

T

Administrar expectativa




MOMENTO ACAO

-
Agendou a visita? » Como é viver no lugar X

Administrar expectativa




MOMENTO ACAO

Gerou o lead? »
Agendou a visita? » Como é viver no lugar X
. : Simulacao e aprovacao
Demonstrou interesse? crédito sem compromisso

Administrar expectativa




MOMENTO ACAO

Gerou o lead? »
Agendou a visita? » Como é viver no lugar X
. : Simulacao e aprovacao
Demonstrou interesse crédito sem compromisso
Pros e contras
: m— .
Pretende financiar” » T T——

Administrar expectativa




MOMENTO ACAO

-
Agendou a visita? » Como é viver no lugar X

. : Simulacao e aprovacao
Demonstrou interesse? crédito sem compromisso
Pros e contras

. p— .

Pretende financiar? » das modalidades
: Explicacao processo
Falou que vai fechar? » plicagao pr
burocratico

Administrar expectativa




MOMENTO ACAO

Gerou o lead? » Administrar expectativa
Agendou a visita? » Como é viver no lugar X
. : Simulacao e aprovacao

Demonstrou interesse? crédito sem compromisso

Pretende fi . » Proés e contras
retende financiar? T T———
. Explicacao processo
Falou que vai fechar? » e
burocratico
Cliente sumiu? » Follow-up com noticias




MOMENTO ACAO

Gerou o lead? » Administrar expectativa
Agendou a visita? » Como é viver no lugar X
. : Simulacao e aprovacao

Demonstrou interesse? crédito sem compromisso

: : Prés e contras
Pretende financiar? » T T——
Falou que vai fechar? » Explicagao processo
burocratico




O cliente NAO VAI
perguntar para voce.
Ele val perguntar para o Google.

Seja PROATIVO em cada etapa,
construa autoridade e tenha uma
venda mais rapida!




Para que serve o funil e o CRM?




Para que serve o funil e o CRM?

Serve para TOMAR DECISOES




Como tomar decisoes fundamentadas

ROI - Analise do retorno dos investimentos em marketing

CPL - Custo por LEAD
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CPL - Custo por AGENDAMENTO

R$ 8.000,00
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ESTE DADO PRECISA SER ESTAVEL OU, SE POSSIVEL, REDUZIR MES A MES

Média de conversdo de

leads em VISITAS

21,02%

Média de conversdo de
leads em VENDAS

1,14%

ESTE DADO PRECISA SER MENOR A CADA MES, TEM QUE REDUZIR MES A MES

Média de conversao das
VISITAS em VENDAS




Como tomar decisoes fundamentadas

ROI

CPL - Custo por LEAD
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ESTE DADO PRECISA SER ESTAVEL OU, SE POSSIVEL, REDUZIR MES A MES

Média de conversao de leads em VISITAS

35,49%

® JANEIRO
* FEVEREIRO
= MARGO

= ABRIL
MAIO

* JUNHO
#JULHO
"AGOSTO

» SETEMBRO
# OUTUBRO

* NOVEMBRO
" DEZEMBRO

Média de conversao de
leads em VENDAS

6,35%

c3B885883888

Analise do retorno dos investimentos em marketing

CPL - Custo por AGENDAMENTO

R895.2%g07 59
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= JUNHO
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R$80,65
R$67,57
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ESTE DADO PRECISA SER MENOR A CADA MES, TEM QUE REDUZIR MES A MES

Média de conversao das
VISITAS em VENDAS




Quando acabar de ouvir os
especialistas, ouca quem
mais importa: o CLIENTE.

Ele tem todas as dicas e
iInformacoes para te ajudar
a vender mais.



Obrigado!
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instagram.com
/brunolessa.mkt




