ZHCLASSIFICADOS.COM.BR

INFORME DO MERCADO IMOBILIARIO

Especialista fala sobre captacao
e venda de imoveis

A captagdo de um imdvel é atualmente um grande desafio para os
profissionais do mercado imobiliario. A atividade envolve a
descoberta, a procura, e a formalizagdo da entrada de novas unidades
no rol de ofertas de um corretor de imdveis ou de uma imobilidria.
A opinido ¢ do corretor de imoéveis, pos-graduado em Analise de
Negocio ¢ da Informagdo, Gilberto Britto, e foi feita durante a
abertura de palestra proferida por ocasidio da Jornada de
Comercializagido promovida pelo Secovi/RS e pela Agademi neste
més de abril.
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Representantes do mercado imobilidrio e profissionais que atuam nas
dreas de comercializagdo e locagao de imdveis participaram de Jornada
desenvolvida ao longo de todo o dia.

Inicialmente, Britto comentou sobre alguns predicados
indispensaveis para fins de uma eficiente captagdo de um imovel.
Destacou dentre eles o conhecimento ¢ a atualizagio exigida do
profissional a respeito da regido onde o imdvel esta localizado.
Distancia de polos comerciais, transportes. infraestrutura,
seguranga, valorizagio, acessos e areas de lazer sdo itens a serem
observados.

Ainda falando sobre este topico, o conferencista detalhou as etapas a
serem seguidas na execugdo da atividade.

Disse ele, que,
basicamente, a
sequéncia consiste em
contatar, recepcionar,
caracterizar, cadastrar,
renovar e, atingindo o
objetivo da transagio,
efetivar a venda do
imovel.

Para facilitar a
execucdo das
estratégias
mencionadas, Britto,
citou, ao longo da
prelegdo, uma série de
técnicas bastante
interessantes.

Confira algumasdelas:

- Desenvolva a habilidade de
ouvir

- Nunca interromper ou falar
junto com o cliente.

- Se o cliente comegar a falar
no meio dasua fala, pare.

- Escute oque ele tem adizer.

- Faca com que ele sinta-se
ouvido.

- Nio antecipe ideias, isso
pode gerar conclusdes
precipitadas.

- Anote as ideias centrais, pois
lhe ajudario a manter um elo
com o cliente,

- Mantenha a concentraciio na
conversa,

- Pergunte; pois isso
demonstra interesse pelo que
o cliente esta falando.

- Seja o mais direto possivel.

- Responda logo a uma
pergunta;sem rodeios.

E foi desta forma, de maneira didatica e atrativa, que Britto conduziu
sua apresentacdo. Ela teve, ainda, orienta¢des sobre técnicas de
vendas e, ao final, contou com expressiva aprovagdo por parte do
publico assistente.
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