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Influenciadores se especializam na venda de iméveis de luxo

Mercado imobilidrio Era digital

Influenciadores se
especializam na venda
de imoveis de luxo

__ No Instagram e no TikTok, corretores ganham
projecdo ao atrair consumidores de alta renda

LUCAS AGRELA

Plantdes de vendas interminé-
veis e horas de trabalho mos-
trando apartamentos decora-
dos ou moradias usadas eram
parte da rotina de qualquer
corretor de iméveis, Mas, as-
sim a como outros profissio-
nais, as redes sociais permiti-
ram aos corretores atingirem,
com apenas uma publicagio
no TikTok, Instagram ou You-
Tube, milhares de pessoas.
Corretores chegam a vender
casas de mais de R$ 20 mi-

Thdes gracasaos contetidos pu-
blicados nas redes,

Esse ¢ o caso de Monica Po-
plawski, que tem mais de no
mil seguidores no Instagram,
cerca de 400 mil no TikTok e
mais 60 mil no YouTube, Cor-
retora de imoveis desde 2017,
a ex-telemoga dos programas
Silvio Santos e Gugu usa a sua
intimidade profissional com
as cimeras para gravar videos
em um so take, compartilhan-
doranto seu conhecimentoso-
bre os imdveis de luxo de Alp-
haville, onde mora. A experién-
cia como vendedora de mar-

more também ajuda nos co-
mentdrios sobre 0s revesti
mentos usados nas casas que
anuncia nas redes.

Monica comegou traba-
lhando com iméveis que ti-
nham aluguéis entre R§ 2 mil
e R$ 3 mil e foi subindo esse
valor pouco a pouco, até que
chegou a pandemia de covid-
19, que causou uma mudanga
no mercado imobilidrio. As
pessoas procuravam casas
com mais espago e podiam
morar mais longe dos centros
comerciais dacapital por cau-
sa do rrabalho remoro.
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- 1. Monica

“A pandemia me jogou aos
iméveis de milhdes de reais.
Nessa época, cresceu muito a
procurapeloaluguel dealto pa-
driio. Casas com aluguel de R$
7omil ao més tinham competi-
¢lo de clientes. Isso fez nosso
valor devenda e de aluguel su-
bir muito”, conrta.

O corretor de iméveis de lu-
X0 Augusto Braga atuanadrea
desde 2013, mas s6 comegou a
usar as redes sociais de forma
estratégica para potencializar
seu trabalho a partir de 2017.
No YouTube, ele mostrava as
casas que tinha a venda e co-
megou a conquistar audién-
cia, enquanto também publi-
cava fotos e videos curtos no
Instagram, de onde consegue
hoje captar a maior parte das

que usa
experléncla
da TV em seus
videos

2. Tamara
Stelf afirma
que s6 vende
Imévels onde
morarla

3. Augusto
Braga diz que
as redes
soclals o
aproximaram
dos clientes

pesse essadasem com-
prar um imével.

“A rede social foi a grande
propulsora para caprar clien-
Tes que el nunca reria acesso.
A rede social democrariza o
ACess0 a8 pessoas. Como tra-
balhocom clientes dealto pa-
driio, busco trazer informa-
¢oes detalhadas sobre osimaé-
veis. Por meio das redes, con-
segui clientes que compra-
ramimdveis de RF18 milhdes,
R$ 20 milhdes ou R$ 35 mi-
Ihdes”, diz o influenciador.

Braga, que tem mais de 340
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mil seguidores no Instagrame
130 mil no YouTube, ganhou
projecionacional quando oin-
fluenciador digital Casimiro
reagiu a um de seus videos, re-
cebendo mais de 2,5 milhdes
de visualizaces.

Além de aruar como corre-
tor de iméveis, Braga também
vende cursos online e presen-
ciais para treinar profissio-
nais. “Para ocorretor, o merca-
doimobilidrio tem umabarrei-
ra de entrada muito baixa.
Qualquer pessoa pode ser um
corretor. Masuma questiioim-
portante € a capacitagio. Nio
hd vendedor bem-sucedido
que niio entenda do que estd
vendendo”, diz Braga.

‘Conhecida como “Mara Mo-

“A rede social foi a

gran de f)P‘H]HlfSHl‘(I’ para
captar clientes que eu
nunca teria acesso. Como
trabalho com clientes de
alto padrdo, busco trazer
informacies detalhadas
sobre os imoveis”

Augusto Braga

Influenciador digital

res”, Tamara Steif é corretora
de iméveis hd 15 anos e en-
trou nas redes sociais apos
frustragdes na vida profissio-
nalvividasenquanto trabalha-
va em empresas. Tamara pas-
sava finais de semana dentro
de contéineres, fazendo plan-
tdes de vendas com jornadas
de 12 horas, e nio acreditava
mais nos produtos que ven-
dia, que eram apartamentos
pequenos e feitos no limite
do orgamento viavel.

Na primeira vez que Tamara
tentou vender um imével pe-
las redes sociais, ela fez um vi-
deoe pagou R$ 300 paradesta-
ci-loao piiblico-alvo desejado.
Apds receber dezenas de inte-
ressados, ela conseguiu vender
a propriedade em menos de
um més. “O segundo video
rambém foi assim. O primeiro
cliente que visitou comprou.”

Ofocode Tamaraéemimo-
veis de R$ 1 milhdio ou mais,
mas o luxo niio é o principal
fator que ela leva em conta, e
sim o espago oferecido pela
casa ou apartamento e tam-
bém a adequagio da proprie-
dade ao cliente. “S6 vendo os
lugares onde eumoraria. A mi-
dia hoje ¢ no imdvel novo. O
imével antigo ndo tem marke-
ting”, diz Tamara, que vende
imdveis na regido que vai do
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Alto de Pinheiros ao Itaim Bi-
bi, em Sao Paulo.

Para o presidente do Creci-
SP,AugustoViana,o consum
dor de alta renda tem mais
tempo e hébito de navegar pe-
las redes sociais, o que o leva
a assistir mais contetidos de
influenciadores, inclusive so-
bre iméveis. “As pessoas gos-
tam de navegar pelas redes e
quando se depara com um
amincio de uma propriedade,
de forma mais clean, sem
aquela seriedade, elas param
paraver ¢ conhecer o imovel.
E uma forma de comunicagio
que tem dado certo”, afirma.

IDENTIFICAGAO. Para a profes-
sora e pesquisadora de marke-
tingdigitalna FGV, Lillian Ca
valho, o sucesso dos contei-
dos relacionados a moradias,
mesmo que do segmentode lu-
%o, se deve  identificagio que
© assunto tem com a grande
maioria das pessoas.

“A casa € um tema univer-
sal, assim como acontece
com finangas, relaciona-
mentos, alimentagio ¢ de-
senvolvimento pessoal”,
afirma a pesquisadora.
“Nioseriaumasurpresaver
esses influenciadores, com
tempo, criando suas pro-
prias construtoras.” @
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