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70% dos mais
ricos do mundo

sao clientes
da Sotheby’s

Estratégia de comunicacao da marca tem por
base o marketing relacional.

Margarida Henriques
margarida.henrigues@economico.pt

“Reputacao de exceléncia de ser-
vico e critérios exigentes na se-
leccao dos produtos e servicos
para incluir no portefélio ou
apresentar aos clientes” sio, na
opinido de Tiago Queiroga, ‘ma-
naging partner’ da Sotheby’s
International Realty, os
factores que ajudaram
aconstruir a marca.
Além disso, a
Sotheby’s Inter-
national Realty
tem também uma
presenca forte na
Internet e através de
dois ‘sites’ =
www.sothebys.com e
www. sothebysrealty.com -
oferece aos seus clientes o
acesso simultaneo a iméveis e a
propriedades exclusivas em
todo o mundo. Por exemplo, a
Sotheby’s comercializou, em
simultaneo, a casa de Gianni
Versace em Miami Beach, na
Florida, bem como a coleccao

A criacao de uma
relacao proxima

com cada cliente

“€ o factor mais
importante”

e so é possivel
“através de uma
proximidade grande e
de acompanhamentos
regulares aos
clientes”, diz

Tiago Queiroga.

de arte que lhe estava associa-
da. O valor total desta transac-
cao foi 29,4 milhdes de ddlares.

Dirigida a um segmento alto e
de luxo, a estratégia de comuni-
cacao da marca tem por base o
marketing relacional. Como ex-
plica Tiago Queiroga, a criagdo de
uma relacdo préxima com cada

cliente “é o factor mais impor-
tante” e s6 é possivel
“através de uma proxi-
midade grande e
acompanhamentos
regulares aos clien-
tes”. Alids, a comu-
nicacio frequente
com os clientes bem
como realizacio e pa-
trocinio de eventos sao
algumas das ferramentas

de fidelizacao que a marca utiliza.

Estas accoes de comunicacao
sdo depois direccionadas para
cada grupo de clientes, seg-
mentados de acordo com varios
critérios economicos, demogra-
ficos e sociais.

A Sotheby’s conta com 30 anos
de experiéncia no mercado imo-
bilidrio de luxo, e 260 anos no
mercado leiloeiro. No total, dispoe
de mais de 500 escritérios distri-
buidos por 40 paises, e constitui a
maior rede global de imobilidrio
de luxo, com mais de 11 mil cola-
boradores. Alids, a qualidade dos
recursos humanos €, na opiniao
de Tiago Queiroga, uma das forcas
da marca mas ¢ também um dos
maiores desafios que hoje se lhe
coloca. E entre os seus clientes in-
cluem-se mais de 70% da lista das
pessoas mais ricas do mundo da
revista “Forbes”.

A marca chegou a Portugal em
2007. “O inicio das operagoes da
Sotheby’s International Realty
em Portugal coincide com um
momento em que um numero
crescente de clientes comprado-
res e investidores nacionais e es-
trangeiros procuram habitacoes
de luxo a escala global”, comenta
Tiago Queiroga. O objectivo € ter
oito escritérios no mercado por-
tugués até ao final deste ano. m

A casa de Miami Beach e a coleccdo

de arte de Versace foram vendidos

pela Sotheby's International Realty.

Marketing de servicos em debate dia 11 na Exponor

“The marketing service time"

é o tema do préximo QSP
Summit, a conferéncia
internacional organizada pela
QSP - Consultoria em Marketing,
que acontece no proximo

dia 11 de Marco, na Exponor.

Um dos oradores que vai
abordar o tema “Service
Marketing” é Leonard L. Berry,
professor de marketing

na universidade A&M do Texas
e autor de livros como “Lessons
from Mayo Clinic”, lancado

ha pouco tempo em Portugal.
Outro dos oradores é Klaus
Wertenbroch, professor

de marketing no ‘campus’
europeu do Insead, que ird
abordar a questdo do ‘pricing’.
Ja Pedro Dionisio, professor
de marketing no ISCTE-IUL

vai apresentar o conceito

de ‘blended’ marketing.

Na conferéncia serdo
apresentados ainda cinco
‘case-studies' - BlackBerry, Mayo
Clinic, Sigg, Sotheby's

International Realty e SPG

- bem como quatro ‘workshops’
dedicados ao endomarketing,
marketing pessoal, ‘neurometrics’
e webmarketing.

Nesta quarta edicao

da conferéncia internacional
organizada pela QSP Summit
hd, pela primeira vez, uma area
dedicada ao ‘networking’

- um espago onde os
participantes podem interagir
entre si de forma a potenciarem
0S seus negocios.



