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para esse segmento. "Precisamos ter um
site completo com suporte estruturado
para o relacionamento com o cliente, O
contato através de mala direta também
é importante porque tangibiliza o produ-
to", explica o diretor da Ad.Agency
Goldsztein reforca gue, em todos os
casos, o fator fundamental é a correta de-
finigao do perfil do prospect e o trabalho
com leads originados de agdes anteriores
ou parcerias com corretores, "As acoes
prée-lancamento sao fundamentais e

especificamente os potenciais compradores
que demonstram interesse em um produto
imobiliario em determinada regiao ou com
determinadas caracterfsticas, divulgadas
nas agoes de teaser”.

O lado promocional também pode
ajudar no resultado das campanhas. Ghi-
rardelli d& um exemplo de acao four play
(mailing + email marketing + mala direta
+ SMS marketing) que deu um carro Mer-
cedes Bens para cada unidade vendida
- em onze dias depois da postagem da
mala direta todas as unidades ja estavam
comercializadas.

As métricas de resultados no setor
imobiliario sao as mais variadas possiveis
— desde mensuragao baseada em vendas,
até avallacées mais complexas gue levam
em consideracao a performance de equi-

lucratividade de um produto em funcao da
economia gerada com a venda mais rapida
de um empreendimento. “Para varios clien-
tes adotamos formatos de remuneracao
baseados nas vendas ou nos resultados de
acoes especificas. Para algumas incorpora-
doras, chegamos a 100% da remuneracao
da agéncia baseada em resultados”, conta
Goldsztein. Sem duvidas, € sinal de que
o Marketing Direto funciona — e muito
bem.
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A.cOes Premiadas

O XVI Prémio ABEMD 2010 premioutrés acoes de

Marketing Direto feitas para o setor imobiliario. Cr ,rira
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5° Feirao Caixa
da casa propria

A intencao da Caixa era manter-se |ider no setor de finan-
clamento imobiliario, além de dar continuidade a um evento de
sucesso: 0 Feirao Caixa da Casa Propria, que oferece todos os
Servicos necessarios para aquisicao da moradia, desde a oferta do
produto ao registro do imovel, em um s6 ambiente, Aléem da in-
tensa campanha publicitaria, a Caixa enviou 500 mil malas diretas
personalizadas que convidavam para o Feirao, comunicando que
o cliente possuia crédito pré-aprovado com as melhores taxas do
mercado. O publico-alvo fol composto por clientes que visitaram
o evento e preencheram cupons promocionais na edicao de 2008,
ou simularam financiamento habitacional no site da Caixa ou pos-
sufam crédito pré-aprovado de baixo ou nulo risco na instituicao.
Em 7 meses, 6,11% dos que receberam mala direta (30.547 pes-
soas) contrataram 2,5 bilhoes em financiamento imobiliario, o que
correspondeu a 9,06% do total de contratacoes Caixa do mesmo
periodo, além de varios outros negocios indiretos gerados.

Agéncia: NovaS/B

Cliente: Caixa

Especialidade: Campanha - Vendas - BtoC
Trofeu; Prata
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Eu Indico Cyrela

A Cyrela Brazil Realty intencionava explorar a boa relacao
com seus clientes para conquistar novos compradores. Diante
deste cenario, a Embrace recomendou um programa Member-
Get-Member, no qual clientes indicariam amigos e familiares e
receberiam bénus em |ojas e milhagem aérea como recompensa
para cada imovel adquirido. Foi enviada uma mala-direta com
informages e as vantagens de indicar, além de um e-mail de
reforgo. Outros e-mails eram enviados a cada novo passo do
cliente, mantendo-o atualizado sobre sua situacao. A Embrace
desenvolveu tanto o planejamento do programa quanto a divul-
gacao junto aos clientes e a implantacao do sistema de indica-
coes no site, além da operagao e logistica de pés-venda. Com a
estratégia, apesar das festas de final de ano e férias, 45 clientes
se cadastraram nos primeiros 90 dias, realizando 87 indicagGes.
Destas, 9,2% geraram novas vendas. O resultado positivo fez o
programa ser ampliado para a base de clientes de todo o estado
de Sao Paulo,

Agéncia: Embrace Comunicacao e Marke-
ting de Relacionamento

Cliente: Cyrela Brazil Realty
Especialidade: Call Center - SAC - BtoC
Troféu: Bronze

Pré-venda Altobelli

A Embrace foi chamada para divulgar o Altobelli, primeiro
empreendimento da parceria entre a Fisa e a Goldsztein Cyrela,
a ser lancado em Caxias do Sul. O desafio era divulgar a parceria
gerando vendas para um publico de altissimo-padrao em uma
praca bastante conservadora. Foram focados os seguintes publi-
cos: amigos dos socios e diretares da incorporadora, suspects com
alto poder aquisitivo e formadores de opiniao. A acao realizada
pela Embrace teve dois impactos. Primeiro, os publicos receberam
uma carta com caracteristicas do produto, mas mantendo certo
mistério, com um telefone através do qual obteriam mais detalhes.
lunto, foi enviado um espumante em uma caixa de tiras de aco
escovado, que representava a comemoracao da parceria entre
as construtoras. Depois, foi disparada uma mala-direta com mais
informacdes e imagens, enviada ac mesmo publico e a mais 2,203
pessoas de um mailing locado. Sete unidades foram adquiridas
através da campanha, quase 30% do total,

Agéncia: Embrace Comunicagdo e
Marketing de Relacionamento
Cliente: Fisa Goldsztein Cyrela
Especialidade: Campanha - Vendas
- BtoC

Troféu: Bronze

CYRELA
JOHN SAMPLE, SUA INDTCAGAD
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