INFORMA

m dos palesirantes da
iltima reunidio empre-
sarial da Fiabcif/Brasil,
Eduardo Coelho Pinto de
Almeida falou sobre os segre-
dos do sucesso na venda de
imdveis, Ele é o antor do livro
"} sucesso em VYendas — A
Experiéncia do Coelho = Nada
de Teoria, tudo na Prifica”, lan-
cado em noife de antografo que
reaniu mais de mil pessoas no
Memorial da América Latina,
em setembro. Veja a seguir, em
texto de sua sutoria, como ele
acha que pode ser alcancado o
sucesso na venda de um imovel.
") sugesso ocorre na venda
imobihdria quande um bom
produts, corretamente planeja-
do e excoutado com esmero,
encontra, para comercializa-lo,
uma equipe bem treinada e efi-
ciente, Em minha carreira,
tenho presenciado  indmeros
exemplos gque justificam e com-
provam esta minha alirmagio.
O fato de um empreendi-
mento imobilidrio ter sido total-
mente vendido nfio significa
necessariaments gue teve plenc
&xito. Precisamos saber se foi
vendido tio rapidamente guan-
Lo seria possivel ¢ se alcangou o
prego maximo gue tinha poten-
cial para atingir.
E bhem verdade gue uma
R excelente
equipe de
viendas
nao “con-
serta per-
na gue-
| brada",
ou. seja,
ndo con-
sege
anular os

Unindo o
modernidade imo

erros: de marketing, anto gquan-
io ¢ verdade que um produio
muito bem plansjado ¢ executa-
do, por si s, nio garanic o
sucesso de sua comercializagao:

O incorporador € 0 constru-
tor deveriam ter certeza, antes
da abertura dos planties — cada
ver mais espetaculares, com
maqueles enormes, quase em
escala 11T = que seu produto
val ser trabalhado por uma
equipe yue o conhece profunda-
mente ¢ também conhece a
concorréncia,

Pouco valem os esforgos de

e P () b |
blliaria | s
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nhka muitos defeitos, mas as ja-
nelas jam até o chio € serid pos-
givel avistar o mar. Entdo, era
este que-ele estava inclinado a
COTPIAT,

Eu disse 4 esse meu amigo:
"Nac perca um bom apartamen-
10 por esse motive, No sen
eseritdrio, faga construir uma
estante para livios distante dois
metros da porta, E, além dessa
estante, mande fazer um tabla-
da, de mais ou menos < cm
acima do piso normal. Assim, de
qualquer lugar que vocé colocar
sua mesa; poderd avistar o mar.”

O sucesso na

venda imobilidria

ter' o methor material aplicado ¢
a melhor mio-de-obra, se as pes-
50AS que irag apresentar ¢ vender
o produto nio souberem disso.

O mesmissimo produto
pode ser vendido ou nio, ou
bem wvendido, dependendo. de
como € apresentado. Um ex-co-
lega uma ver me disse gue um
bom vendedor éncarregado de
vender um bife acrescenti-the
champignon ¢ o anunck: como
"filé & Chateaubriand ™.

Uma vez, um amigo meu
estavd para Comprar un aparia-
menlo — gueria morar no litoral
paulista — ¢ viu dois apariamen-
tos. Um deles muito [he agra-
dou, mas ele ndo iria compra-lo,
pois a janela do eseritdrio ndo ia
até o chio, mas sim tinha um
parapeito a mais ou menos um
metro de altura, o gue o impe-
diria de, da sua mesa de traba-
Tho. como era $eu costume, avis-
tar o mar, Além disso, o proprie-
tario desse apartamento prete-
rido ou o correlor qué o iria
vender ndo culpariam ninguém
pela perda da venda, uma vez
que era proibido modificar a
fachada do prédio ¢ o problema
nao tinha solugio,

Ja o outro apartamento 1

te: www._fi

Cr amigo sepuin meu conse-
lhe e comprou ¢ apartamento.
Talvez voct argumente gue isto
50 funcione com poucas Pessoas,

com aquelas sugestiondveis ou
que nao entendam do mercado

imobilidrio, Nada disio. Isto
aconteceu com o grande Clineu
Rocha, um dos maiores corre-
tores de imdveis que o Brasil j&
comheceu. O produto era exata-
mente O MEsma, o cOrTelor nao,
a apresentacio do produlo tam-
bém ndn.”

bocibrasil.
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