
 

 MANUAL DO CONSULTOR IMOBILIÁRIO  

7 Práticas dos 
Consultores que são 

CAMPEÕES DE 
VENDAS 
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1. CREDIBILIDADE 

 
Quem procura um Consultor para 
comprar um imóvel, precisa sentir 
segurança nesta fase tão importante da 
vida de uma família.  

É importante entenderes as ansiedades 
dos teus compradores e principalmente 
fazer com que eles se sintam seguros 
durante esta tomada de decisão. 

 

 

https://www.monicasilva.pt/artigos-de-opini%C3%A3o/


 

 MANUAL DO CONSULTOR IMOBILIÁRIO  

 

Isso exige que, enquanto profissional, 
transmitas com precisão as informações 
sobre o imóvel e selecciones bem o que 
o cliente procura/deseja. Não percas o 
teu tempo nem faças o cliente perder o 
dele. 

 

Em relação aos proprietários 
vendedores, para conquistares a tua 
credibilidade neste mercado, deverás 
cumprir  com todo o Plano de Marketing 
apresentado durante a apresentação da 
angariação. 

Regularmente deverás partilhar com os 
clientes todos os passos dados em 
relação à promoção do imóvel e 
respectivo retorno dessas actividades. 
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2. BOA APRESENTAÇÃO 

Parece óbvio, não é? Mas nem sempre 
é aplicada na prática. E refiro-me tanto 
à apresentação do imóvel como do 
próprio consultor!  

Contrata um bom fotógrafo, se possível 
especializado em imóveis. Motiva o teu 
cliente para que mantenha o imóvel 
sempre impecável e preparado para ser 
apresentado aos potenciais 
compradores. 
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Quanto à tua apresentação pessoal, 
deverás te sentir confortável na roupa 
que escolhes para trabalhar. No 
entanto, deverá imperar o bom-senso.  

Apresentar imóveis ou reuniões de 
angariação de ténis por exemplo, a meu 
ver, não cria uma primeira imagem 
impactante.   

A forma de comunicar também deverá 
ser cuidada. Adequa sempre a tua 
comunicação ao cliente que tens à 
frente.  

 

https://www.monicasilva.pt/2018/12/18/massimo-forte-comunicar-para-vender/
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Por isso é que é importante ouvires o 
cliente, para começares a processar a 
forma como vais lidar com ele durante 
todo o processo.  

Se fôr uma pessoa simples no trato, 
adequa o teu discurso a esta forma de 
comunicar. Se fôr uma pessoa mais 
formal e exigente...deverás ter um 
discurso mais rico. 
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Se é uma pessoa tranquila e falas muito 
rápido ou, pelo contrário, se é muito 
dinâmica e tu és demasiado 
tranquilo...não vai haver match! 

Procura conhecimentos dentro desta 
área.  Existem uma imensidão de 
conteúdos sobre isso na internet ou em 
livrarias. 

 

 

 

https://www.monicasilva.pt/2018/12/18/massimo-forte-angariar-para-vender/
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3. MANUTENÇÃO DO PÓS-VENDA 

Será um grande erro dares como 
encerrada a relação com o cliente na 
escritura! 

Pelo contrário, aqui começa a 
verdadeira relação, teoricamente mais 
genuína, pois já não existe uma 
negociação pelo meio. 
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Existem tantas oportunidades de 
poderes brilhar na manutenção da 
relação pós-venda.  

Telefonar ou enviar um postal 
personalizado no aniversário, no Natal, 
acontecimentos importantes na vida do 
cliente e dos quais  tenhas 
conhecimento através das redes sociais 
por exemplo. 

 

Telefona-lhe no dia em que faz 1 ano 
que fez a escritura da casa que lhe 
vendeste e surpreende-te com a 
reacção dele.  
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Vai ser incrível porque a maioria das 
vezes eles próprios não se lembram 
dessa data. 

Durante o processo de venda, tenta 
saber – de forma subtil -  a data de 
aniversário dos filhos...e nesse dia 
telefona! 

 

Dica importante: quando fazes estes 
contactos de cortesia...não perguntes 
se conhece alguém que pretenda 
comprar ou vender um imóvel. 

Toda a boa intenção passa a ser 
interpretada como interesse comercial. 
Diferencia-te, o facto de estares a 
telefonar, já faz com que estejas  a 
trabalhar o teu marketing pessoal.  
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Eles sabem quem tu és e onde 
trabalhas...só tens é de te manter 
próximo para quando conhecerem 
alguém que pretenda comprar ou 
vender...tu sejas a primeira (e se 
possível, única) pessoa que ele se 
lembre de dar  o teu contacto a um 
familiar ou conhecido. 
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4. BASE DE DADOS SEMPRE 
ACTUALIZADA 

Como fazes as captações das tuas 
Leads? Alimentas diariamente a tua 
base de dados? É o teu negócio, deves 
encará-lo com a seriedade que ele 
merece. 

Negócio sem leads, dificilmente terá 
sucesso. Todos os dias deves conhecer 
clientes novos. E registá-los na tua base 
de dados.  
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Não é para todos? Não. A boa notícia é 
que a escolha é sempre tua. Decide em 
que lado queres estar.  

No lado dos que vendem de uma forma 
consistente e criam realmente um 
negócio, ou do lado de quem está nesta 
actividade para vender “umas 
casinhas”. 
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É isto que te vai ajudar a obter 
consistência nos resultados.  

Ser premiado uma vez é demasiado 
fácil. Ser premiado ano após ano, é para 
quem realmente está comprometido 
com esta actividade. 

É tudo uma questão de probabilidade: 
quantas mais leads, mais clientes.  
Quantos mais clientes mais 
oportunidade de fecho de negócios 
terás! Simples.  
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5. FORMAÇÃO CONSTANTE 

Hoje, mais do que nunca, precisamos 
conhecer profundamente o mercado 
imobiliário, entender as regras do 
mercado e dominar as técnicas de 
apresentação e de fecho. 

Não existe técnica infalível ou método 
que funcione para sempre. E por esse 
motivo, deves estar sempre actualizado.  

 

 

 

https://www.udemy.com/aprende-a-atrair-novos-clientes-todos-os-dias/?couponCode=BEADIANAJOAO7
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Todo o conhecimento que necessitas 
poderá ser adquirido através de cursos, 
seminários, e-books, workshops, 
formações de vendas,  

formações específicas do mercado 
imobiliário, formações sobre 
desenvolvimento pessoal  e muito 
estudo, muito trabalho de casa.   

 

Escolhe quem te acompanha no dia a 
dia. Junta-te aos melhores profissionais, 
aprende com eles e partilha o teu 
conhecimento com os mais novos. A Lei 
do Retorno é infalível.  

https://www.monicasilva.pt/forma%C3%A7%C3%B5es-presenciais/
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Uma das minhas frases favoritas e que 
li algures há muito anos...“Tens os 
resultados que mereces”. 

E não adianta dizer que trabalhas 
muitas horas, que chegas todo o dia 
cansado a casa. 

Podes estar muitas horas a dedicar-te a 
esta actividade, mas se não fazes as 
coisas certas na quantidade certa...o 
resultado vai ser aquele que não 
desejas. 

Trabalha de uma forma inteligente, 
organizada. Cria uma estratégia, tem 
um propósito, uma missão. Só assim 
serás um verdadeiro empresário do 
sector imobiliário! 

 

 

 

https://www.monicasilva.pt/2018/12/15/intelig%C3%AAncia-emocional-nos-neg%C3%B3cios-imobili%C3%A1rios-by-m%C3%B3nica-silva/
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6. RESPONSABILIDADE 

Chegar atrasado para uma visita? Não 
retornar chamadas a cliente ou 
colegas? Estar mal preparado para 
fornecer informações sobre o  imóvel 
que estás a apresentar? Esquecer as 
chaves? 

Estes são alguns erros que muitas 
vezes ocorrem e que são facilmente 
evitáveis. 

É tudo uma questão de foco, 
organização e, acima de tudo,  
responsabilidade. 

 

https://321achei.com/corretor/o-que-fazer-com-cliente-que-marca-uma-visita-e-nao-vai/
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7. TREINA A ESCUTA ACTIVA 

Evita ser um Consultor que fala demais 
na tentativa de impressionar o cliente. 
Acredita, não vai funcionar. 

Ouve o cliente, cria empatia, interessa-
te genuinamente pelos seus interesses. 
Coloca o teu ego de lado.  
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Todos nós gostamos de sentir que 
somos importantes. Desenvolve 
técnicas para conseguires isso junto do 
teu cliente. 

Não olhes para o relógio, tira o som do 
telefone, olha nos olhos do teu cliente, 
mantém um sorriso empático. Faz o 
cliente sentir-se de uma forma que 
nunca nenhum consultor conseguiu. 

Em vendas, nunca se é bom o 
suficiente. Acredita nisto. 
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CONTACTOS: 

EMAIL: formadora@monicasilva.pt 

Whatsapp: 00 351 935874696 

Blog: www.monicasilva.pt 
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