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MERCADO Profissionais aderiram à internet para interagir e influenciar pessoas, bem como para captar novos clientes
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Roberto iniciou
a compra de
seu imóvel
pela internet
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Com o avanço da digitaliza-
çãonosúltimosanos,muitos
setores tiveram que se adap-
tar, até mesmo os mais tra-
dicionais, como o imobiliá-
rio. Neste nicho, a carreira de
corretor foi uma das que
maissofreualteraçãonoper-
fil e comportamento do pro-
fissional, sobretudo na pan-
demia, que fez a utilização
dos meios digitais essencial
para fechar negócios.

Para sobreviver no merca-
dodecompraevendadeimó-
veis, os corretores começa-
ram a lançar mão das mídias
digitais. De acordo com o Ho-
me, plataforma que oferece
soluções tecnológicas aos
corretores, que entrevistou
1089 desses profissionais,
74% dos participantes afir-
maram ter contado com a
ajuda de ferramentas tecno-
lógicas para fazer negócio.

Esse é o caso da corretora
Aida Andrade, que atua na
área de luxo e alto luxo. Em
2007, quando iniciou carrei-
ranoramodeimobiliário,os
imóveis eram anunciados
somente em classificados.
Mas isso mudou. Pelo me-
nos para ela, que agora in-
veste no ambiente digital.
Com isso, além de potencia-
lizar a assessoria para quem
busca um imóvel, consegue
boas negociações.

“O resultado tem sido po-
sitivo. Quando alguém pro-
cura um imóvel, as redes so-
ciais juntamente com sites
especializados são os canais
preferidos. Hoje, 90% dos
negócios que eu fecho são
no mundo digital. Então, ter
uma forte atuação no virtual
é imprescindível para quem
quer acompanhar as de-
mandas do mercado e não se
perder no caminho”, explica
a corretora.

Imagens postadas e enga-
jadas através de anúncios pa-
gos no feed do Instagram
profissionaletambémnoFa-
cebook, videoconferência
por meio do Whatsapp para
mostrar aos clientes como é
o apartamento, além de mui-
tos stories interativos. É des-
sa forma que a corretora con-
segue interagir, captar e in-
fluenciar pessoas na compra
de uma propriedade imobi-
liária através das platafor-
mas.

“O que me motivou a
usá-las foi a necessidade de
acompanhar a digitalização
dos setores. Hoje ‘tudo’ está
no digital. Não tem como se-
guir a carreira de corretor de
imóveis sem se conectar aos
diversos aparatos tecnológi-
cos. No primeiro ano de pan-
demia, em que o isolamento
estava muito rígido, eu fe-
chei vendas através de vi-
deochamadas. Então, se
atualizar é necessário”, diz a
empresária.

Roberto Valverde é um dos
clientes de Aida que, moran-
do em São Paulo, começou
remotamente o processo de
busca por um imóvel. “Eu ti-
ve bastante dificuldade em
sites oficiais de imobiliárias
para achar imóveis no pa-
drão que estava procurando,
mas identifiquei um anún-
cio na internet e foi através
dele que entrei em contato
com Aida, que se mostrou
uma profissional que conse-
guia me atender”, conta.

Mas o processo não che-
gou a ser todo online. Ro-
berto diz que na parte de
visitar e identificar oimóvel,
a tecnologia não sanou to-
das as dúvidas e problemas:
“Não estava sendo possível
identificar se o imóvel aten-
dia o perfil que eu queria.
Então, eu tive que me des-
locar de São Paulo para Sal-

vador para poder ver uma
série de imóveis presencial-
mente e fechar algum".

Roberto é empresário e in-
vestidor de empresas na
área de tecnologia e comen-
ta que, em Salvador, o uso do
digital para auxiliar os cor-
retores ainda pode crescer
muito. “Aqui os sites têm o
contato do corretor e algu-
mas poucas fotos, então é
difícil encontrar bons imó-
veis com bons anúncios na
internet e com qualidade de
informação, como metra-
gem, precificação, endereço
completo e vídeos”, diz.

Redes sociais
“São os corretores que estão
bem posicionados em redes
sociais digitais que conse-
guem se conectar com seu
público", destaca Roberto.
Além de facilitar na busca
dos clientes, ele acredita que
um bom uso da internet po-
de trazer credibilidade. “Se
ele sabe o que está falando e
sabe fazer anúncios, isso ge-
ra total diferença. Eu jamais
colocaria um imóvel meu à
venda para um corretor que
não saiba se posicionar
bem", conta Roberto.

Quem também concorda
que é crucial se modernizar
juntamente com o mercado
é a corretora Iolanda Matos,
que atua na área há 14 anos.
A profissional acredita que
as ferramentas digitais são
úteis tanto para vender edi-
ficações como para manter
um bom relacionamento
com o cliente.

“As redes sociais são vi-
trines enormes. Então, se a
gente souber utilizar, os re-
sultados serão bons. É uma
oportunidade maravilhosa
para interagir com o públi-
co. Isso porque você está
mostrando o seu produto,
dando opinião sobre o mer-
cado e compartilhando seu
conhecimentonaárea,oque
é muito importante”, enfa-
tiza Iolanda.

Assim como Aida, Iolanda
conta que 90% das suas ven-
das de imóveis são realiza-
das por intermédio do am-
biente virtual. Mas, segundo
ela, mesmo em um cenário
de grande digitalização da
sociedade, o corretor ainda é
a peça-chave no processo de
locação ou compra de cons-
truções civis residenciais e
comerciais. “Eu sempre di-
go, a figura do corretor de
imóveis jamais vai desapa-
recer por conta da tecnolo-
gia, pois somos os media-
dores”, pontua.

Avanço tecnológico
Os pontos positivos dos
avanços tecnológicos para o
setor também ajudam a di-
minuir a burocracia. Na hora
de comprar um apartamen-
to, o cliente não precisa mais
se deslocar ao cartório para
assinar o contrato ou encon-
trar a parte responsável pela
venda. Uma assinatura digi-
tal é o suficiente para fazer a
negociação andar.

Essa facilidade é atrativa
para quem se encontra no
exterior ou em estado dife-
rente de onde o empreen-
dimento está localizado.
Nesse cenário, o corretor ga-
nha a possibilidade de rea-
lizar ainda mais vendas.
“Através da assinatura digi-
tal, já vendi apartamentos
em que o comprador estava
em Jequié e o vendedor em
Paris. Por causa da pande-
mia, esse estilo de venda é
viável”, afirma Aida.

Iolanda também tem con-
seguido bons acordos devi-
do à facilidade da assinatura
digital. “A agilidade é atra-
tiva, podemos assinar todos
os contratos sem a preocu-
pação de ter que marcar um
encontro presencial. Eu fe-
cho muitas vendas assim. O
corretor que não acompa-
nhar a evolução digital vai
ficar para trás, as pessoas
não estão mais procurando
papel”, frisa Iolanda.

O presidente da Associa-
ção de Dirigentes de Empre-
sas do Mercado Imobiliário
da Bahia (Ademi-BA), Cláu-
dio Cunha, explica que com
a ampliação do trabalho re-
moto, “a tecnologia assumiu
um papel essencial, inclu-
sive no mercado de corre-
tagem. Surgimento de pla-
taformas de documentação
eletrônicas e investimentos
em redes sociais são tendên-
cias que permanecerão. A
própria Ademi-BA lançou o
portal www.acasaqueeu-
quero.com.br, um espaço
prático e seguro para as pes-
soas comprarem seus imó-
veis”, comenta.

O presidente da associa-
ção reforça também o cres-
cimento das estratégias de
marketing por parte dos cor-
retores no cenário remoto:
“As redes sociais são uma vi-
trine que, se bem utilizada,
possibilita um alcance em
escala. Temos a possibilida-
de de identificar hábitos,
gostos e rotinas, o que fa-
cilita muito o trabalho do
corretor”, pontua.

Mas mesmo com toda a
tecnologia e inovação, é ex-
tremamente importante
que o corretor crie um vín-
culo e uma relação de con-
fiança com seu cliente. “Esse
é um momento especial da
vida de uma família. Por is-
so, o mais importante é a
humanização do atendi-
mento independente de ser
no ambiente online ou of-
fline. Por trás de toda tec-
nologia é preciso o olhar do
corretor atento às necessi-
dades e desejos de seu clien-
te”, destaca Cláudio Cunha.
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Aida conta que 90% dos negócios que fecha atualmente são feitos pela internet
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Iolanda diz que usa ferramentas digitais para vender e manter relação com cliente

dos corretores já usam ferramentas
digitais para comercializar imóveis


