Guia pratico

CORRETOR
DE IMOVEIS

DIGITAL

PARCERIAS IMOBILIARIAS


http://bit.ly/2ws2DRq

VOCE JA CONHECE O HOMER?

Somos uma plataforma completa para corretores formarem
parcerias imobiliarias. Pensando na vida agitada de um corretor,
criamos uma ferramenta online, em forma de aplicativo e site, onde
vocé publica os imodveis que representa e que procura para seus
clientes. Nossos robozinhos fazem o cruzamento dos dados e
encontram automaticamente as melhores parcerias.

Sabemos que muitos corretores sentem-se inseguros na hora
de fazer parcerias com medo de nao receber a comissao do parceiro
apos a conclusao da negociacao. Pensando nisso, se vocé e seu
parceiro fecharem um negocio atravées do Homer, a gente GARANTE
que VOocCé receba a comissao caso 0 seu parceiro receba e nao
repasse a sua parte. Iniciou uma parceria pelo Whatsapp e quer
garantir a sua comissao? Formalize a negociacao com seu parceiro
usando o Homer e nao fique sem comissao!

Ja deu pra entender uma das vantagens de ser Homer? Vocé
nao precisa mais ficar perdido nos grupos de parceiras no WhatsApp.
Tudo isso de forma segura, VOCé nao precisa se preocupar em ter
outros corretores se aproveitando dos seus imoveis. E o melhor:
totalmente gratuito e sem participacao na comissao.

PARA ACESSAR O HOMER CLIQUE AQUI



https://share.homer.com.br/SAs26U4YUP
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INTRODUCAO

Quantas vezes ja nao escutamos alguma frase sobre como
todas as profissdes vao mudar, algumas vao deixar de existir e
outras tantas serao criadas? A verdade € que nenhuma profissao
esta totalmente a salvo de mudancas.

Assim como o mercado muda, vocé também precisa mudar.
Adaptacao é a chave para 0os anos que estao por vir. Temos a nossa
disposicao uma série de ferramentas que podem nos ajudar a
ganhar produtividade, captar mais clientes e vender ainda mais.

Nesse e-book, vamos falar sobre como o corretor de imoveis
pode se reinventar nos tempos de internet, redes sociais e novas
relacoes de trabalho.
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MARKETING DIGITAL

Ja falamos em outra oportunidade sobre marketing digital.
Inclusive, fizemos um e-book gratuito com as informacdes basicas
sobre marketing digital para corretores de imoveis. Para acessar o
material basta utilizar esse link.

O que é marketing digital?

Marketing digital nada mais € que do que uma forma de
divulgar seu produto atraves de canais online. Por exemplo, quando
um anuncio te “persegue” apos voceé realizar uma busca por,
digamos, geladeira: isso € marketing digital. Perfis de marcas nas
redes sociais, blogs institucionais, e-mail marketing, tudo isso
marketing digital.

E claro que vocé nio precisa atacar todos os lados ao
mesmo tempo. O importante aqui € focar. Ou seja: pesquise seu
publico, entenda seu perfil e entdo utilize o canal digital que mais
pode te dar chances de venda.

Vamos utilizar mais um exemplo sobre escolha do melhor
lugar para vocé se posicionar. Imagine que vocé possui um grande
site de filmes e séries e para entregar seu produto é necessario o
uso de um aplicativo. Nesse caso o produto € altamente visual e
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1007% digital. Logo, a opc¢ao por uma rede social que dé mais
importancia para fotos € o ideal. A mesma regra se aplica para o
mercado de imoveis.

Utilizando mais um exemplo, agora de dentro do mercado.
Vamos desenhar o inicio da estrategia do corretor Joao.

Joao entrou recentemente no mercado imobiliario e gostaria de
captar clientes comerciais, empreendedores que querem abrir lojas
ou empresarios em busca de escritorios para iniciarem seus
negocios. Sabemos que temos cinco grandes redes sociais fortes
no Brasil: Facebook, Instagram, Twitter, Linkedin e Youtube. Qual
desses canais seria a escolha ideal para Joao?

Para responder essa pergunta, € importante quebrar o
pensamento em etapas. O pequeno empreendedor esta sempre
em busca de novos negocios, novos clientes e para ele € muito
importante um forte networking. Essa ultima informacao € a mais
valiosa. Quem procura por networking provavelmente esta no
Linkedin. Logo, essa pode ser a pista para vocé iniciar uma
estrategia de comunicacao para comecar a encantar seu
publico-alvo.

Indo mais a fundo, vamos agora entender um pouco mais
sobre as redes sociais. Assim que fizermos a distincao da funcao de
cada uma sera muito mais facil para vocé fazer a sua escolha e
botar seus planos em pratica.

Redes Sociais e suas Funcoes

Para cada tipo de negdcio ou produto ha uma ou mais redes
sociais ideais. E importante utiliza-las, mas com parciménia. Nao
adianta abrir perfis para sua marca em todas as redes sociais
possiveis e depois nao dar conta de atualizar tudo. Escolha com
atencao a sua e comece com um passo de cada vez. Uma rede
social bem feita € melhor que dezenas de redes sem atualizacao.

Existem dezenas, centenas, talvez milhares de redes sociais
por ai. Para o melhor caminhar desse e-book vamos focar em
apenas 5 delas. Iniciaremos pelo Facebook.
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Facebook

O Facebook € hoje a maior rede social do mundo. Com o
absurdo numero de 2,13 bilhdes de usuarios € muito provavel que
parte do seu publico esteja la. Existem diversas vantagens de criar
uma pagina e promover seu negocio atraves das ferramentas do
Facebook. A maior delas € a possibilidade de poder impulsionar seu
conteudo ou produtos para um publico muito segmentado. Por
exemplo, se vocé quiser que uma publicacao atinja apenas
moradores do Rio de Janeiro que possuem interesses em imoveis
na Zona Sul da Cidade, existem caminhos muito simples para
conseguir realizar essa acao. E o custo disso € muito baixo. Isso e,
assumindo que vocé dispoes de um recurso para comprar espacos
publicitarios na rede social.

Caso deseje comecar apenas com 0s chamados posts
organicos, inicie planejando tudo que vocé gostaria de falar
(sempre pensando no que o seu publico gostaria de ouvir). Essa
parte do trabalho é bem simples: Monte uma planilha, coloque
todos os dias do més nela e passe duas ideias para cada célula.
Pense nos formatos possiveis: videos, fotos, albuns, gifs e tudo o
mais que a rede pode oferecer.

E lembre-se de pensar no objetivo de cada post. Sempre
pergunte o motivo da sua publicacao: vocé quer conquistar novos
cadastros? Divulgar sua marca pessoal? Divulgar um imovel
especifico ou uma oportunidade? Apenas informar seu publico?
Sempre pense nessas perguntas que te levam direto na motivacao
do que voceé escreve,

Outra vantagem do Facebook sao os grupos segmentados
por regiao. Existem centenas de grupos fechados e abertos para
formacao de parcerias. Esses lugares podem ser bons canais para
fazer aquisicao de parceiros. Divulgue seu conteudo por 14, peca
feedback sobre suas postagens e interaja com as pessoas que
fazem parte do seu mercado.
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Instagram (@)

O Instagram foi pensado como uma plataforma muito mais
visual do que o Facebook. Use-o para dar suporte visual ao seu
conteudo. E uma excelente rede para formar uma catalogo de
imoveis por exemplo. Através da funcao de carrossel, € possivel
postar diversas fotos de um imoével em uma Unica publicacao e
complementar a informacao com o texto na legenda.

Um case que utiliza o Instagram como catalogo € o da Ikea,
uma loja de moveis estrangeira. Uma de suas filiais monta um
catalogo de produtos no seguinte perfil:
https://www.instagram.com/ikea_ps_2014/

Nao existe um modelo certo a ser seguido, € importante usar
a criatividade, como vimos acima. Utilize hashtags que seu publico
utiliza, entregue informacao relevante e sempre se ponha no lugar
do seu consumidor. Promocao de produtos € importante, mas de
nada adianta se vocé também nao fornecer conteudo. Comente
noticias do mercado, dé dicas de negociacao e busque sair da
caixa na hora de criar suas publicacoes. Lembre-se sempre: assim
Ccomo o cara que so fala dele mesmo na mesa do bar &
inconveniente, tambéem & chato uma marca que so fala de si
mesma.

Além das publicacdes no feed, o Instagram também te da a
possibilidade de utilizar o stories. Através dele € possivel criar
momentos de interacao durante o dia com o seu publico. Utilize-o
como uma forma de receber feedback da sua audiéncia.
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Youtube

De todas as redes sociais citadas aqui, o Youtube € a que
dara mais trabalho caso opte por sua utilizacao. Seu algoritmo
privilegia aqueles que conseguem postar conteudo frequente na
plataforma. Por isso, € comum vermos youtubers que dedicam boa
parte de seu tempo postando conteudo diario em seus canais.

Nao € necessario comecar sua estratégia com videos todos
os dias. Ja que isso gera uma alocacao de tempo muito grande. Se
optar por utilizar o Youtube dentro de sua estratégia mantenha um
dia fixo para gravar e outro para postar. Acostume o seu publico
com um calendario. Tenha sempre em mente a planilha que
falamos nas ultimas paginas. Planejamento € essencial para a
realizacao de qualquer estrategia.

Use para criar conteudo comentando noticias, tendéncias do
mercado, dicas de carreira, de investimento no setor e, novamente,
seja criativo na hora de pensar seus temas. Coloque-se no lugar do
consumidor e busque sempre temas relevantes para seu dia a dia.

Linkedin

O Linkedin tem uma dinamica bem diferente das outras
redes sociais. Enquanto redes como Facebook, Instagram e
Youtube privilegiam a informacao com entretenimento, o Linkedin
da mais relevancia a assuntos profissionais e temas relacionados
com negocios. A ideia aqui € fazer networking.

Em um lugar onde todos colocam suas profissdes e deixam
explicitas suas motivacoes profissionais, criar conexdes € um pouco
mais facil. Essa é a rede ideal para postar conteudo relacionado
com trabalho, carreira, motivacao e comentarios sobre mercado.

Conte historias de aprendizados que seu dia a dia lhe traz,
ofereca sua opiniao sobre noticias do mercado no qual vocé esta
inserido e, novamente: ofereca conteudo relevante para sua
audiéncia.
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O Linkedin costuma dar mais visibilidade para perfis de
pessoas ou paginas que interagem com outros usuarios. Pensando
Nisso, pesquise quais sao 0s grandes homes na sua area e quem
pode ser uma figura de influéncia para o seu mercado. Comente
suas publicacdes, interaja com o publico dessa pessoa e
eventualmente vocés estarao compartilhando o mesmo publico.

Lembre-se: quanto mais interagir com outras pessoas, mais
visibilidade seu perfil ganha. E um perfil com mais exposicao tem
muito mais chances de ser lembrado na hora que alguéem quiser
fazer negocios.

Twitter

O Twitter, para quem ja nao esta 3, € a rede que mais
assusta os novatos. A velocidade que a informacao corre por la
pode ser uma barreira de entrada para aqueles que nao estao
acostumados com rede social.

O usuario médio do twitter esta entre 21 e 44 anos. E nessa
faixa que se encontra 65% dos usuario do site. Ali, devem ser
comentados conteudos mais quentes. Ou seja, o que for mais
recente e mais sensivel ao tempo. Por exemplo. Uma noticia de 3
semanas atras que provavelmente teria uma boa resposta no
Instagram ou no Facebook talvez nao receba atencao suficiente no
Twitter.

Aqui a informacao precisa ser mais curta, mais recente e €
necessario realizar mais do que um post por dia. De todas as redes
citadas aqui nesse e-book é a que, se for escolhida na sua
estratégia, sera necessaria maior atencao.
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O marketing nas redes sociais

Resumindo: € necessario muito planejamento para uma boa
estratégia. Saiba com antecedéncia o que vai postar, para quem vai
postar e o motivo por tras de cada mensagem. Se isso tudo estiver
bem amarrado vocé nao tera dificuldades em crescer. Mas
lembre-se: vai levar tempo e vai dar trabalho, producao constante e
analise de resultados sao essenciais para que voceé realize ajustes
ao longo da sua estrategia.

Para complementar esse capitulo, iremos disponibilizar
gratuitamente dentro desse e-book nossa lista sobre
neuromarketing na proxima pagina.
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Neuromarketing

0 que € Neuromarketing?

A Neuromarketing ¢ a junggio da Neurociéncia, da Psicologia ¢ do Marketing na intencdio de criar intences de se comunicar com o
cérebro do ser humano. Assim, criando diversas sensacdes no cliente em relacdio a decisdo de compra de produto ou servico.

3 partes do cérebro

£ natural pensarmos que o cérebro possui so s funcBes do lado esquerdo ¢ direito, porém, vai muito além disso.
Também existem 3 partes organizadas que sdo interligadas, cada uma trabalha de uma forma autdnoma e tem uma funcio que se

manifesta em nossas decisges. Sdo elas:

Cérebro Novo

A parte que pensa. E a regidio
do cortex. Ele processa os
dados racionais € compar tilha
suas deducdes com os outros
dois cérebros.

Cérebro Médio

A parte que sente. Também
conhecido como o sistema limbico.
Ele processa emocges € intuicges
¢ também compar tilha suas
descobertas com os outros dois
cérebros.

Gatilhos bdsicos

Escassez

0 gatilho mental da escassez é diretamente ligado a

persuasdio dos clientes sobre os imoveis. 0 famoso “perder

para dar valor™ também pode ser utilizado no mercado +
imobilidrio. Isso porque o inconsciente identifica e +
determina que quanto mais dificil consequir determinado

produto (no caso o imovel), mais valioso ele €.

Exemplo : “Faz “tantos’ meses que nenhum apar tamento

¢ liberado neste prédio. £ uma dtima opor tunidade” ’

Cérebro Velho

A parte mais primitiva do cérebro
humano. Chamado também de
cérebro reptiliano, pois ele
continua presente nos répteis.
Sempre leva em consideracdo o
resultado dos outros dois cérebros,
porém, é ele que controla ¢ toma
as decisdes. Sempre decide
enfrentar, ou evitar
enfrentamento. £ a parte que
estd preocupada com a sua
sobrevivéncia, como tem sido hd
milhdes de anos.

Contraste

0 Cérebro Reptiliano € sensivel a
contrastes, por exemplo: antes/depois;
com/sem; arriscado/sequro; devagar/
rdpido. Com o contraste, o cérebro
reptiliano toma decisdes mais rapidas e

sequras. Sem o contraste, ele pode entrar

em um estado de confusdo € indecisdo,
resultando em adiar a compra, ou pior;

Pensamento lento x Pensamento rdpido

® Lo

*,‘ £ 0 modo do cérebro de reconhecer uma

Q (~) dificuldade maior na tomada de deciséio ¢
precisando de mais tempo para fornecer

L uma resposta. Precisa de embasamento
para fornecer tranquilidade.

Rdpido

£ a agdlo do nosso cérebro para
buscar decisdes rapidas. Sdo como
atalhos para buscar solucdes o mais
rdpido possivel a partir das
informades que sdo ditas.
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ETIQUETA DIGITAL

Nas redes sociais

Como todo ambiente, a internet tem seu proprio conjunto de
regras e maneiras de se portar. Se vocé for um corretor que utiliza
as redes como canais de venda, € duplamente importante que
esteja atento a tudo que faz nos ambientes digitais.

E importante lembrar que boa parte das nossas acdes na
internet deixam rastros. Comentarios em fotos, likes em perfis,
publicacoes, perfis antigos, fotografia que postamos, coisas que
compartilhamos, tudo pode ser rastreado. Atraves de buscas
simples no Google e possivel descobrir uma infinidade de
informacgdes sobre outras pessoas. Experimente fazer isso com o
seu proprio nome. O resultado vai te surpreender.

Tendo essas informacdes em maos, nao € necessario dizer
que tudo que vocé posta ou a forma como interage com outras
pessoas dizem muito sobre quem voceé é. E acredite, seu cliente
esta vendo tudo. Se suas vendas dependem dos seus canais
digitais, talvez postar aquela foto do ultimo churrasco com a galera
nao seja tao legal assim.
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Também é essencial tomar cuidado na forma como
responde comentarios publicos. Em tempos de redes sociais e
debates politicos acirrados, € comum encontrarmos e ate
participarmos de discussoes acaloradas em sites como Facebook e
Twitter, por exemplo.

Por isso, pense duas vezes antes de engajar-se numa
discussao e seja razoavel com o tom utilizado. Alias, sabendo que o
tom nao pode ser lido por texto, deve ter um cuidado redobrado
com as palavras utilizadas para nao transformar um debate em
uma briga publica. Se vocé tem clientes no seu perfil pessoal,
redobre a atencao com este ponto.

No WhatsApp

A primeira dica que daremos aqui €: cuidado com a sua
foto. Mesmo que seja um numero pessoal, se vocé atende
clientes sua foto deve ser condizente com o que quer passar.
Nao exagere na informalidade e tenha algo que seja aceitavel
tanto para contatos pessoais como para clientes.

Em relacao a linguagem, o Whatsapp permite um
pouco mais de informalidade. Abreviagcdes como “vc', “tbm’
sao aceitaveis. Apenas usa com cuidado e evite codigos muito
especificos. Comunicar-se com clareza € deve ser sempre o
objetivo da conversa.

Nao envie SPAM para as pessoas. Se vocé conseguiu
um numero de telefone, significa que conquistou a confianca
de alguém, ja que € uma area mais pessoal do seu cliente. Se
VOCé nao entraria no quintal dos outros fazendo propaganda,
por que faria isso dentro do whastapp? Se deseja enviar
anuncios de oportunidades para compras, monte um grupo
de disparo onde todos os presentes queiram estar la. Do
contrario vocé apenas estara incomodando seu cliente.
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E-mail

O e-mail € ainda a ferramenta o
de trabalho de uma boa parte das
pessoas. Se vocé mantém contato A

com clientes por aqui, este topico
vai ser importante.

A primeira regra de ouro para d
e-mail €: atencao ao assunto.
E-mails sem assunto podem ser
confundidos por SPAM e irem direto
para o lixo ou para a caixa de SPAM, .
Entao seja breve e claro nas suas
intencoes. Um assunto muito longo
nao sera lido e provavelmente

sequer aparecera completo na tela do seu cliente. Atencao: nao vale
usar caps lock nos assuntos na tentativa de chamar atencao. Apenas
ficara parecendo que vocé esta gritando e isso nao lhe ajudara a
melhorar o relacionamento com seus clientes.

A mesma coisa vale para o corpo da mensagem: nao use caps
lock. Alem disso, fique atento ao seu texto. Evite frases enormes e
revise seus e-mails. Erros de ortografia nao passam uma boa
imagem ao cliente.

Também e importante ficar atento ao modo como ele gosta
de ser chamado. Cada um vai preferir de um jeito, entao fique ligado
se o cliente prefere “Sr”, “Sra’, “Srta” ou variantes.

E finalmente, a assinatura. Tenha uma assinatura profissional com
suas informacodes essenciais de contato. Nome, e-mail, telefone e
um site pessoal, caso tenha, sao mais do que necessarios para
resumir seus meios de contato.

Agora que passamos pelos caminhos basicos para comecgar a

se posicionar no ambiente digital, vamos apresentar algumas
ferramentas que podem te ajudar na sua semana de trabalho.
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FERRAMENTAS E APLICATIVOS

Para organizarmos as ferramentas, vamos separar por
categorias. Separe as que forem mais essenciais para auxiliar na
sua rotina e experimente adiciona-las no seu fluxo de trabalho.

Gerenciadores de tarefa

Trello

O Trello tem muitas funcdes. Alguns o utilizam como um
drive ha nuvem para organizar arquivos. Outros utilizam para
organizar funil de vendas e tem até que faca uma to-do list nele. O
Trello utiliza a metodologia Kanban. O termo “*kanban”, em japonés,
significa cartao. Essa metodologia utiliza cartdées que sao passados
por colunas dependendo da etapa em que cada tarefa se encontra.

Por exemplo, vamos imaginar que vocé separe suas tarefas
por trés colunas: A Fazer, Fazendo e Feito. Vocé cria um cartao de
“pagar contas" e coloca na coluna de A Fazer e a medida que for
completando sua tarefa, vai movendo o cartao por entre as colunas.
Esse € so um exemplo basico de como utilizar o Trello.
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Com o uso vocé acaba descobrindo mais particularidades do
seu dia e ira perceber a necessidade de criar mais colunas ou
formas de organizacao diferentes. Como tudo dito nesse e-book,
nao existe um modelo pronto, o melhor modelo € aquele que
funciona para vocé.

Wunderlist

Para quem quer ser mais pratico e direto, o Wunderlist € uma
boa saida. Ele € um aplicativo (para celular e computador) para
fazer listas de tarefas. E basicamente isso. Vocé pode criar grupos
de tarefas e marcar acdes a serem completadas.

Por exemplo: é possivel criar a lista “tarefas pessoais” e uma
separada para “tarefas do trabalho’.

No geral, o Wunderlist € bom para conseguir visualizar a
quantidade de tarefas a serem feitas para concluir uma acao.

Apps para conferéncias e videochamadas

Appeatr.in

Todo mundo ja esteve numa situacao em que era necessaria
uma reuniao por video mas nao tinha o Skype ou algum outro
aplicativo instalado. Para esses momentos de reunides rapidas
onde nao se tem tempo a perder o Appear.in € a melhor solucao.
Vocé cria uma sala com um link unico, envia para o outro
participante e pronto, os dois entram na mesmo sala com video,
audio ou ambos.

O site e super leve, entao ele carrega rapido em qualquer
aparelho e resolve o problema muito rapido.
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Skype

Para quem busca uma solu¢cao mais completa e precisa
fazer de forma recorrente reunidées, recomendamos o skype. E
possivel criar salas com grupos grandes de pessoas e tem sempre
um chat a disposicao.

Esta disponivel para celular e computadores.

Gerenciamento de E-mail Marketing

Mailchimp

O Mailchimp é uma ferramenta semi-gratuita para disparo de
e-mails em massa e captacao de leads. Ele permite que vocé crie
landing pages gratuitas para que seus clientes e prospects colo-
quem informacodes em troca de conteudo e também possibilitam o
gerenciamento de campanhas de e-mail marketing.

Vocé pode gerenciar até 2000 contatos de graca e tem uma
franquia gratuita de até 12000 emails disparados por més.

Avaliacao de Iméveis

Right Measure

O Right Measure nao € bem para avaliacao de imoveis. Mas
ele € uma mao na roda pro caso de vocé precisar fazer a medicao
de um imovel e nao tiver nenhuma trena. Vocé aponta a camera e
pronto. Ele te da as medidas de arestas para que vocé possa
desenhar ou rascunhar uma planta ou simplesmente poder medir a
metragem quadrada do ambiente. Disponivel apenas para iPhone.
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Bosch Maquina de Medicao

Essa € uma opcao para quem € usuario de Android. O Bosch
Maquina de Medicao funciona da mesma forma que o Right Meas-
ure, mas com um adicional: ele monta a planta baixa do ambiente.
Uma opcao bem completa para quem quer poupar tempo na
medicao de um imovel.

Gestao de parcerias e carteira de iméveis

Por ultimo mas nao menos
importante, vamos falar um pouco
do Homer. Ele € a ferramenta
definitiva para corretores de
imoveis fecharem parcerias e
buscarem por opcoes para seus
clientes.

Totalmente gratuito, o
Homer nao participa da comissao
e nem cobra mensalidade. Nao
importa se vocé tem o imével ou o
cliente, os robozinhos da
ferramenta encontram o melhor
parceiro para sua necessidade
automaticamente. Vocé nao perde
tempo e agiliza sua venda.

Além disso, ao fechar a sua parceria dentro do Homer, sua
comissao esta garantida mesmo que o seu parceiro nao lhe pague. O
Homer te da praticidade, velocidade e seguranca para negociar
imoveis com uma rede de milhares de corretores.
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CONCLUSAO

Agora que vocé tem as ferramentas e 0 passo a passo das
redes sociais, basta colocar a mao na massa. A essa altura ja deve
ter percebido o trabalho que tem pela frente. O importante é se
organizar, planejar com calma e ter constancia nas suas acoes. O
resto vira naturalmente como resultado.

Se vocé gostou desse e-book e quer mais materiais como
esse, fale conosco atraves das nossas redes sociais e nos deixe
sabendo!
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Temos certeza que seu talento somado ao que voce
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