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Avaliacdo de Métricas. BUSINESS METRICS

—— EVAILVATION ——

O desperdicio de leads representa um desafio
significativo no setor imobiliario, limitando o
potencial de crescimento e eficiéncia de suas
vendas. Por este motivo, nds da DIMALE Consultoria
criamos este presente para vocé, onde detalhamos
como fazer para melhorar a gestao de informacoes
pela avaliacao das métricas, visando otimizar as
conversoes e analisar a qualidade dos leads.

Agradecemos aos nossos clientes atuais pela ¥ £ e 3
parceria continua e convidamos novos interessados "
a explorar como podemos juntos aprimorar suas
operacoes.

Esta pronto para transformar desafios em
oportunidades?

Venha conversar conosco na DIMALE Consultoria.

www.dimaleconsultoria.com.br
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Avaliar métricas € essencial para entender o
desempenho e a eficacia de diferentes processos ou
pessoas. O método de avaliacao pode variar
dependendo dos objetivos e do contexto, mas aqui
estao algumas etapas gerais que vocé pode seguir para
avaliar métricas de forma eficaz:

1. Definicao de Objetivos

Antes de comecar a avaliar métricas, é crucial definir
claramente o que vocé deseja alcancar. Isso pode incluir
melhorias em eficiéncia no atendimento dos leads,
aumento de vendas, maior satisfacao do cliente, etc. Os
objetivos devem ser especificos, mensuraveis,
alcancaveis, relevantes e temporais (SMART).
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2. Selecao de Métricas

Escolha métricas que estejam diretamente ligadas aos seus objetivos. Por
exemplo, se o objetivo € aumentar a eficiéncia, métricas como tempo de
execucao de tarefas ou taxas de conversao podem ser relevantes.

Meétricas Chave para o setor imobiliario:
* Taxa de Conversdo

 Taxa de Contato I I
 Esforco de Follow-up
 Motivos de Descarte de Leads : A

3. Coleta de Dados

Gere ou colete dados necessarios para avaliar as meétricas escolhidas. Isso pode
envolver o uso de ferramentas como CRM, questionarios, observacoes diretas,
®e outros métodos de coleta de dados a seu dispor.
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4. Analise de Dados

Analisar os dados coletados para entender o desempenho em relacao as
métricas. Métodos de analise podem incluir calculos estatisticos, analise
comparativa, e visualizacao de dados atravées de graficos e tabelas.

5. Interpretacao dos Resultados
Interprete os resultados para determinar como eles se identificam aos seus

objetivos. Veja se as métricas estao mostrando desempenho positivo,
negativo ou estavel.

|
6. Tomada de Decisao e
Use as interpretacoes para tomar decisoes inteligentes. Isso pode incluir
ajustar estratégias, alocar recursos de forma diferente, ou implementar
novas politicas de melhorias ou treinamentos.
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7. Monitoramento Continuo TOBAY
Meétricas devem ser monitoradas continuamente para verificar & \
a eficacia das acoes implementadas e para identificar Bnuary
rapidamente quaisquer desvios ou necessidades de ajustes
adicionais.

8. Ajuste e Otimizacao

Com base no monitoramento continuo, ajuste suas estratégias
e abordagens conforme necessario para otimizar e melhorar o
desempenho.

o
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Ferramentas Uteis:

Software de Analise de Dados: Excel, Google Sheets, etc.
Ferramentas de Pesquisa: Google Forms, SurveyMonkey, etc.
Sistemas de Gerenciamento de Dados: CRMs, ERPs, etc.

A avaliacao de metricas € um processo ciclico e deve ser adaptado as
necessidades especificas da sua organizacao ou metas.

)
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Saindo da Teoria...

Vamos criar um exemplo pratico de
avaliacao de meétricas para uma
Imobiliaria ou House, com 10
corretores, usando uma situacao ficticia
em que eles recebem uma meédia de 02
leads por dia, para que possa entender
melhor o nosso proposito.

Este exemplo cobrira o més de junho X,
durante o qual cada corretor trabalhou
todos os dias do més.

o
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1. Definicao de Métricas Chave para produtividade dos
Corretores:

*Taxa de Conversao: Porcentagem de leads convertidos em
vendas.

*Taxa de Contato: Porcentagem de leads com os quais o
corretor conseguiu estabelecer contato.

*Esforco de Follow-up: Numero médio de tentativas de
contato por lead.

*Motivo de descarte ou perda dos leads: Identificar se os
leads nao sao qualificados ou o corretor nao esta trabalhando
corretamente eles.

o
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2. Andlise de Dados:
Comparar e ldentificar Corretores:

*ldentifique os corretores com as maiores taxas de conversao ou as piores €
entenda suas estratégias de contato e follow-up. <l
*Analise os corretores com altas taxas de descarte para entender as razoes e
identificar padroes de falta de esforco ou preconceitos.

Avaliacao da Qualidade dos Leads: I I I
o Q il'l

*Ao analisar os numeros e motivos de descarte dos leads, é possivel obter

insights sobre eles. Os numeros revelam métricas como taxa de conversao e

tempo de follow-up indicam como o corretor esta trabalhando seus leads,

engquanto os motivos de descarte ajudam a indicar alguns padroes de

qgualidade. Essa analise ajuda a identificar areas de melhoria no processo de
@geragéo do MKT e avaliacao de leads.
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Corretor de Alta Performance:

~ ~
*Leads Recebidos: 90 \f \ L/y
*Leads Contactados: 64 \ . (
*Leads Descartados: 26 AN

* Nao Buscando Imdveis: 12 -

* Sem Contato: 6

e Sem Perfil: 4

 Engano ou Informacoes Incorretas: 4
*Visitas Realizadas: 12
*VVendas Concluidas: 3
*Quantidade Maxima de Leads Quentes na Carteira: 80
*Taxa de Conversao: 3.33%
*Taxa de Contato: 71.11%
@ *Esforco de Follow-up: Média de 8 tentativas por lead.
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Corretor de Baixa Performance:

*Leads Recebidos: 90
°Leads Contactados: 19
°Leads Descartados: 71
 Nao Buscando Imodveis: 30
* Sem Contato: 35
* Sem Perfil: 5
* Engano ou Informacodes Incorretas: 1
*Visitas Realizadas: 3
*VVendas Concluidas: 0
*Quantidade Maxima de Leads Quentes na Carteira: 80 (ndo atingida devido ao
alto descarte)
*Taxa de Conversao: 0%
@ *Taxa de Contato: 21.11%

*Esforco de Follow-up: Média de 2 tentativas por lead.
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Corretor Apegado aos Leads:

*Leads Recebidos: 90
*Leads Contactados: 89 (nem todos foram contatados mas ele diz que esta
tentando e conta como positivo)

*Leads Descartados: 01 (engano)

*Visitas Realizadas: 4

*Vendas Concluidas: 0

*Quantidade Maxima de Leads Quentes na Carteira: Excedida (carteira
sobrecarregada)

*Taxa de Conversao: 0%

*Taxa de Contato: 100%

*Esforco de Follow-up: Média de 5 tentativas por lead, mas ineficaz devido a

@ sobrecarga.
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3. Implementacao de Melhorias:

Treinamento Personalizado para Cada Perfil:
* Corretor de Baixa Performance e Corretor Apegado aos Leads:
Enfoque em técnicas de qualificacao de leads e gestao de carteira,
além de melhoria na comunicacao e estratégias de follow-up.
* Realize sessdes de treinamento focadas em técnicas de atendlmento
* Forneca feedback regular baseado nos dados do CRM. (1:1) 4

Ajustes no Processo de Qualificacao de Leads:

* Revise e ajuste os critérios de qualificacao de leads para garantir uma
avaliacao mais objetiva e menos baseada em preconceitos pessoais

o
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4. Monitoramento e Ajustes Continuos:

Revisoes Regulares:

 Realize revisdes semanais ou quinzenais para monitorar o progresso e fazer
ajustes nas estratégias conforme necessario.

e Utilize os dados para continuo aperfeicoamento das praticas de
atendimento e gestao de leads.

Relatorios Detalhados:

* Relatorios mensais detalhando todas as métricas chave para cada corretor.

o
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Conclusao: @

Este projeto demonstra a importancia de uma analise
meticulosa de métricas na otimizacao das operacoes de uma
imobiliaria ou Hause.

Através da identificacao de padroes de desempenho entre os
corretores, € possivel implementar estratégias personalizadas
gue promovam uma gestao de leads mais eficiente e
consequentemente um aumento nas vendas.

Acoes orientadas por dados provou ser essencial para o sucesso
continuo no competitivo setor imobiliario.

Este material engloba os principais pontos que queriam trazer
até voce. Pois so assim, existira uma metodologia real de
controle, entendimento de resultados e sugestdes para futuras
acoes com a DIMALE Consultoria.
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Claudia Costa (Gaucha)

Analista de Gestao de Consultores Online
Celular: (13) 99721- 6686

E-mail: claudia.costa@dimale.com.br

Luiz Carlos

Analista de Processos e Negocios
Celular: (13) 99139- 8229

E-mail: luiz.souza@dimale.com.br

www.dimaleconsultoria.com.br
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