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Empresas
investem em
marketing
sensorial

Incorporadoras simulam experiéncia real
com objetivo de alavancar vendas na planta

Gustavo Coltri

Asincorporadorasinvestem co-
mo podem para mostrar aos
consumidores os diferenciais
dos empreendimentos vendi-
dos na planta — ainda em proje-
toe, porisso,intangiveis. A visi-
ta ao estande de vendas trans-
formou-se em uma experiéncia
majoritariamente sensorial.

As proje¢des em video sdo,
hoje, regranos principaislanca-
mentos. As imagens costumam
ser apresentadas em trés pare-
des de uma sala no interior dos
pontos de venda, as vezes com
mordomias de cinema, como
noestandedobairroVillaTerra-
ra, da incorporadora Tiner,
com poltronas vermelhas.

H4 até extravagancias: no
ano passado, o Parque da Cida-
de, da Odebrecht Realiza¢des
Imobilidrias, tinha um espaco
paraproje¢oes em 4D como par-
te da divulgac8io do projeto. So-
bre uma plataforma no meio de
umasalaredonda-umambien-
te muito parecido com um pla-
netdrio —, os visitantes podiam
realizar um passeio virtual pelo
empreendimento, com visdo
completadosprédios, qualquer
que fosse a orientacio do olhar.

“O estande ¢ uma loja, entdo
sempre tentamos fazer a pes-
soa entender melhor o produto
porque, na planta, a pessoa aca-
ba comprando um papel”, diza
diretorade marketingdaimobi-
lidria Abyara Brasil Brokers,
Paola Alambert. Ela destaca as
telas sensiveis ao toque comin-
formacGes sobre os projetos e
atéaromas como estratégias de
conquista de clientes.

Esses e outros recursos sdo
utilizados no estande do Jar-
dim das Perdizes, bairro criado
pela Tecnisa em parceria com a
PDG Realty. Logo que entram
no ponto de vendas, os visitan-
tessentemum perfume caracte-
ristico e até ouvem gravacoes
como canto de passaros que de-
vemhabitar o parque urbanoin-
tegrante do projeto.

Avisitainclui a passagem por
uma exposicdo de fotos logo
apds a entrada, e esse circuito
contaahistériado projeto-em
marco, no langamento, a ideia
era apresentar as caracteristi-
cas da Barra Funda. O roteiro
ndo se esgota ai, no entanto.

Um video de cinco minutos
apresentaem 3D as caracteristi-
cas do projeto antes que consu-
midores subam de elevador pa-
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ra um terraco, de onde podem
observar, do alto, o parque no
centro do terreno. Nos gradis
do espaco, alids, setas indicam
os principais pontos de referén-
ciadobairro,comtextos quein-
formam a distancia até eles.

Boasvistas de umvizinho de-
sejadotambém podem serapre-
ciadas do ponto de venda do
complexo misto Urbanity, das
incorporadoras Yuny e Even.
Diante do Parque Burle Marx,
masdo outroladodoRio Pinhei-
ros, o estande tem 600 m2efica
na altura da copa das drvores,
acessado somente por meio de
uma rampa - a grande area ver-
de ¢ vista através de uma vidra-
ca que corta o showroom.

“Dessa forma, tiramos a per-
cepcdodaMarginal”,dizaarqui-
teta Graziela Gomes Rocha, do
escritério Aflalo & Gasperini,
responsavel pelo projeto do es-
paco e do empreendimento,
queterdimoveisaposalgunsan-
dares de sobressolos.

Asunidades decoradas ficam
no segundo andar do estande,
instaladas em containers. Lade
cima, os visitantes podem ver
também o topo da maquete do
complexo. Ela permite que os
compradoresacionem oacendi-
mento de luzes nos diferentes
imdveis a venda por meio de
uma tela touchscreen.

No mercado, hd maquetes
aindacommovimentos contro-
lados mecanicamente, erguen-
do, porexemplo, o corpodator-
re para melhorar a visualizac@o
das dreas comuns condominio.
“Trabalhamos com mapping
3D em alguns prédios, que é a
projecdoem cimade algo estati-
co”,acrescenta o diretor daem-
presaAdhemir Fogassa Maque-
tes, Fabio Fogassa. A técnica foi
utilizada hd um ano no lanca-
mento Brookfield Newway,
mostrando de forma animada
ospontosdedestaque daregido
central de S3o Paulo, onde é
construido prédio.
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“Tentamos fazer a pessoa
entender melhor o produto
porque, na planta, ela acaba
comprando um papel”

Paola Alambert

DIRETORA DE MARKETING DA
IMOBILIARIA ABYARA BRASIL BROKERS,

Nomercadodenicho,empre-
sas conceituais abusam da tec-
nologia para vender nio sé pré-
dios, mas também marcas. Na
Vila Olimpia, a MaxHaus mon-
touumalojaconceitual paraex-
plicar com muita interativida-
de a proposta de arquitetura
aberta dos seus projetos.

Oestande possuiumasalapa-
ra projecdes em trés paredes,
além de uma mesa interativa
em que os visitantes podem vi-
sualizar algumas opgoOes de
plantassobre omodelo deapar-
tamento padrdo nos seus edifi-
cios. Por outro lado, os clientes

MaxHaus.
Loja
conceito
abusa da
tecnologia,
com painéis
interativos,
projecdo em
video e até
aplicativo
de realidade
aumentada
no imovel
modelo

da empresa podem selecionar
por movimento — exatamente
como permitemalgunsvideoga-
mes atuais - filmetes e imagens
ilustrativas dos diferenciais em
um teldo no hall de recepco.

Agrandeatracio,noentanto,
estd no apartamento modelo,
apenas equipado com os itens
basicos de qualquer MaxHaus:
porta de entrada, metais, jane-
las, interruptores. Tambémfica
evidente a configuracdo padrdo
de planta, com um banheiro lo-
calizado em uma drea relativa-
mente central no imdvel.

De acordo com a empresa, a
medida tem a inten¢éio de mos-
trar aos clientes o acabamento
basicodasunidadesavenda.Pa-
ra os consumidores com maior
necessidade de materialidade,
hdum alento, porém: aplicativo
instalado em um tablet a dispo-
sicdo dos visitantes que permi-
te, por realidade aumentada, a
visualizac@o do projetodedeco-
ragdo sugerido para o espaco.
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Recreacao também é usada como estratégia

* Enquanto promovem

, atividades ludicas no
estande, companhias

+ promovem diferenciais
de seus novos projetos

Além de abusarem dos artifi-
cios tecnoldgicos nos estandes,
as incorporadoras apostam em
experiéncias estreitamente re-
lacionadas a ac¢des préticas de
venda, somadas a promocdes e
eventos avulsos.

No loteamento Haras Laris-
sa, em Monte Mor, os clientes
sdo, por exemplo, convidados a
realizaratividades enquanto co-
nhecem o empreendimento.
De acordo com o diretor geral
do projeto, Alexandre Sardi-
nha, uma das ac¢des foi promo-
ver passeios de baldo, dando
aos possiveis compradores a
oportunidade de vislumbrar de
cima os lotes a disposic@o.

“Também fizemos o Larissa
Race, uma prova de corrida de
sete quildmetros pelos princi-

pais pontos ofertados do em-
preendimento”, diz. Entreas de-
mais acdes previstas estd uma
sessdo de fotografiaequestre, ja
que as espagosas dependéncias
para cavalos sdo um dos gran-
des atrativos do produto.
Nolangamento Caminhos da
Lapa, na capital, a Brookfield
também tem realizado acdes.
Vérias empresas que devem
prestar servicos dentro do con-
dominio Vanguarda quandoele
estiver concluido, oferecem, no
pontodevenda, atividades com

os clientes, como uma espécie
de aperitivo. O projeto tem um
estande de mil m2, contando, in-
clusive, com salas de projecdes
para apresentar a empresa € 0s
diferenciais do produto.

Outra companhia que tem
apostado no “testhome” é ain-
corporadora Rossi. Nesse sdba-
do, elaconvidoupossiveis clien-
tes do Rossi Pragas Ipé Roxo,na
cidade de Sumaré, para um
churrasco em um prédio prati-
camente concluido no comple-
x0, gémeo do atual a venda.

Ve rrsSoa

Haras Larissa. Passelo de balao por visBes amplas de lotes
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