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Presenca digital e diversificacao de servigos
transformam mercado imobiliano
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Com a expansao do alcance
de informagdes e contetdos
on-line, o mercado imobiliario, ou
real estate, passa a contar com
novas estratégias de marketing
que se adaptam a mudangas no
comportamento do consumi-
dor. A pesquisa do grupo OLX,
Influéncia da Inteligéncia Artificial
(1A) na busca por iméveis, mostra
que a IA é considerada relevante
por 65% dos compradores e 66%
dos locatarios no processo de
aquisi¢ao imobiliaria. Entre as
novidades do setor, a presenca
do corretor de imdveis como um
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influenciador digital comeca a
se popularizar.

Acumulando milhdes de
visualizagdes nas redes sociais
e quase 40 mil seguidores, a
corretora de iméveis Veronica
Kreitchmann passa por uma vira-
da de chave profissional gragas
ao marketing nas redes sociais.

Como corretora em unidades
da Auxiliadora Predial, Veronica

soma quatro anos de experiéncia.

0 inicio de sua trajetoria on-line
partiu da vontade de se destacar
no mercado, atrelada a neces-
sidade de diversificar materiais
para visualizagao dos clientes.
“Chegava na visita e o cliente
sempre dizia ‘nas fotos nao é
como eu esperava™, conta.

A partir dessas experiéncias,
ela optou por produzir conteu-
dos audiovisuais, apostando,
principalmente, no formato de
tour. “E aquela sensag&o para o
cliente de estar dentro do imével
e da supercerto. A partir dai, foi
0 boom que a minha carreira
deu", compartilha.

Corretora-influenciadora
A presenca digital dos
profissionais trouxe, segundo
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Ver6nica, novas tendéncias para
o mercado imobiliario. Entre as
principais diferengas, a figura do
corretor passa a ser percebida
como fonte de confiabilidade
antes mesmo que o lead realize
encontros fisicos. "Vemos muitos
corretores influenciadores, mas a
gente sabe quem é o corretor ou
pelo bordao ou pelo jeito que ele
se apresenta. Isso € muito bom,
porque eles se identificam”, ex-
plica.

Lidando diariamente com
clientes que entregam suas cha-
ves antes mesmo de conversa-
rem com ela, a especialista conta
que a criagao de seu bordao — “e
olha essa oportunidade”, que
abre todos os videos de tours
—, foi uma estratégia que, além
de transformar a sua imagem,

a diferenciou da concorréncia.
"0 bordao s6 ajuda a identificar
quem realmente é o corretor.
Todo mundo que passa na rua
grita ‘olha essa oportunida-
de™, compartilha.

No comportamento dos
clientes, o modelo digital de
operacao, percebido ha pouco
tempo no setor imobiliario gau-
cho, passa a mudar as formas de

Verénica Kreitchmann é corretora de imoveis e acumula quase 40 mil seguidores

atendimento. Veronica conta que
os atendimentos on-line realiza-
dos com leads de outros estados
e, até mesmo paises, tornaram-
-se frequentes. "Diminuiu muito
o fluxo de clientes que entram

na nossa loja e aumentou muito
o fluxo de rede social", detalha,
acrescentando que para cada
cliente presencial existem 20 em
atendimento via internet.

Para acompanhar essas
mudangas, existem evolugoes
juridicas e financeiras que possi-
bilitaram otimizar os processos.
Apenas nos ultimos anos, passou
a existir a possibilidade de
contratagao dos financiamentos
imobiliarios 100% on-line "Perdi
muito tempo em me deslocar
para ir para uma assinatura. E,
hoje, completamente digital, me
ajudou a dar o proximo pas-
so", conta.

Investimentos e operagao

Com novas formas de consu-
mo e compra, os investimentos
necessarios para a operagao
dos corretores também evo-
luem. Ja na rotina operacional,
existem mudangas realizadas
para comportar as necessidades

de marketing e atendimento si-
multaneos. Atualmente, ela conta
com apoio para realizar as con-
versas com clientes, a0 mesmo
tempo em que divide sua rotina
com a producao de contetidos.
“Terga e quinta eu nao coloco
nenhum cliente na agenda. Fico
das 7h até umas 18h gravando.
Fago quatro, cinco videos, e, se
eu demoro um dia para postar, os
clientes ja perguntam”, conta.

Foram apds essas implemen-
tagcOes que os resultados come-
caram a aparecer. A quantidade
de iméveis vendidos pela profis-
sional passou de no maximo dois
ao més para seis. "Somando o
ano passado com esse, sdo mais
de RS 40 milhdes (em valor geral
de vendas)", conta Veronica.

Prospecoes futuras

Para o futuro, ela acredita que
a profissionalizagao de venda
de imodveis prevalecerd, sem
possibilidade de substituicdo de
servigos por Inteligéncia Artificial.
“As empresas vao focar muito em
videomaker, em editores. Deixa o
video para o videomaker, deixa a
edicao para algum especialista e
vai vender."
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