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PROSPECÇÃO & POSICIONAMENTO 

Quais são as maiores objecções dos 
clientes Proprietários? 

 

 Não pretendem dar exclusividade 

 Não precisam de agências 
imobiliárias 

 Não pagam comissões 

 Já tiveram uma má experiência 
com um consultor imobiliário 
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OQUAIS SÃO AS MAIORES OBJECÇÕES DOS 

NOSSOS PROPRIETÁRIOS?

EXCLUSIVIDADE

COMISSÃO

VENDER SOZINHO

MÁ EXPERIÊNCIA 

COM CONSULTOR

SE O TEU NEGÓCIO É FAZER CONTACTOS...

PORQUE NÃO OS FAZES??
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Porque é que muitos proprietários 
desvalorizam tanto o nosso trabalho?  

Na minha visão, por puro 
preconceito. Ideias pré-concebidas 
sobre o trabalho do consultor 
imobiliário.  

Porque ainda não houve um 
consultor imobiliário que tivesse a 
capacidade de explicar - de forma a 
que o proprietário entenda - que 
somos a melhor opção para vender o 
seu imóvel. 

E o que significa “de forma a que o 
proprietário entenda”?  

Repara, podemos estar a falar com o 
engenheiro, o médico, o advogado 
mais inteligente da nossa praça.  
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Mas em relação à nossa área muitas 
vezes não têm – nem têm que ter – 
um conhecimento dominante sobre a 
complexidade que envolve a venda 
de um imóvel. 

Quando eu digo ao cliente, “fazemos 
partilha de negócio”, estamos a 
assumir que ele sabe de forma clara o 
que isto significa. E muitas vezes não 
sabe! 

Quando eu digo “fazemos muita 
publicidade para encontrar o 
comprador para a sua casa”, 
concretamente ele não sabe o que 
efectivamente iremos fazer.  
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Não podemos falar sobre o nosso 
trabalho de uma forma tão 
generalizada.  

Para marcar a diferença, para 
conseguires a confiança do teu 
cliente, terás de explicar de uma 
forma minuciosa, convicta e 
exemplificada.  

Terás de explicar a acção publicitária 
que irás fazer a cada semana, explicar 
como cada acção funciona. 
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Terás de explicar de forma 
cronológica como irás partilhar com 
ele os resultados dessas mesmas 
acções. 

Ou seja, quantos contactos irás ter 
com o cliente para dar feedback do 
processo de venda do imóvel? E esses 
contactos serão por email ou 
telefone? Com que regularidade irás 
fazer as reuniões presenciais de 
acompanhamento para avaliarem 
como está a ser o retorno das acções 
publicitárias? 
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COMPORTAMENTO DOS 

PROPRIETÁRIOS 

 

Primeira Fase: 

 “Eu é que sei qual o valor do meu 
imóvel” 

 “Não tenho pressa” 

 “Não preciso dos consultores 
imobiliários” 

 “O meu imóvel é o melhor de 
todos aqui do quarteirão” 
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OPROPRIETÁRIOS E CONSULTORES IMOBILIÁRIOS

Comportamento dos

Proprietários

Comportamento dos  

Consultores Imobiliários
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Esta é a chamada fase da ilusão. Em 
que a expectativa está ao rubro. 

O preço é puramente emocional. É o 
valor que o proprietário acha que o 
seu imóvel vale.  

Mas, como sabemos, o mercado não 
paga o valor que o proprietário quer, 
mas sim o valor que o mercado paga 
naquele momento. 
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O proprietário agenda as visitas dos 
seus potenciais compradores. Como 
não sabe fazer uma pré-qualificação, 
o que acontece muitas vezes?  

O suposto cliente durante a visita diz 
que apenas “anda a ver”, que ainda 
tem o imóvel para venda e por isso 
ainda não pode comprar (então 
porque está a fazer perder o meu 
tempo??). 

Ou então, o proprietário organizou a 
sua vida pessoal de forma a estar 
presente na visita agendada e....o 
suposto comprador simplesmente 
não aparece! 
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O proprietário não sabe como 
apresentar um imóvel de forma 
profissional, como vender as mais-
valias, como encaminhar o cliente 
para o fecho do negócio. 

Tudo isto, ao longo do tempo, irá 
fazer com que o proprietário comece 
a ter a percepção que afinal não é 
assim “tão fácil” vender um imóvel. 

Segunda Fase: 

Após a primeira fase de desilusão, o 
proprietário começa a ponderar 
aceitar ajuda de alguns consultores 
imobiliários. Mas nunca – jamais! – 
trabalhar em regime de 
exclusividade. 
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“O valor continua o mesmo que eu 
quero, e os consultores imobiliários 
que coloquem a percentagem em 
cima desse valor. Não abdico do valor 
líquido que estipulei ganhar.” – esta 
continua a ser a postura do cliente 
proprietário. 

O que acontece então durante esta 
fase? O imóvel é colocado em 10 
imobiliárias diferentes em regime 
aberto ... estas aceitam o valor 
(emocional) que o proprietário 
pretende, não têm qualquer 
compromisso de acções publicitárias, 
elaboração de estudo de mercado ou 
plano de acompanhamento.  

E o que acontece com esta falta de 
empenho activo em encontrar o 
comprador?  
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Muitas vezes o imóvel não é vendido. 
Ou seja, o tempo está a passar e o 
proprietário começa a ficar ansioso, 
frustrado e a pensar como poderá dar 
a volta a esta situação. 

Terceira Fase: 

Esta é a minha fase preferida. Aquela 
em que o proprietário assume que 
necessita mesmo de ajuda. E neste 
momento, qual é a única opção que 
ele não tentou?  
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Reparem: já tentou vender sozinho, 
já tentou vender através de agências 
imobiliárias... só falta trabalhar com 
um consultor imobiliário em regime 
de exclusividade! 

E quem vai ser o escolhido? O 
consultor imobiliário que nunca 
desistiu dele. 

Aquele que se manteve sempre 
interessado em ajudá-lo. 

Aquele que acreditou sempre no dia 
em que o proprietário iria encarar a 
realidade e tomar a decisão de 
contratar um profissional que 
realmente estivesse interessado em 
trabalhar diariamente na procura do 
comprador para o seu imóvel. 

E como conseguiu isso? Vamos ver. 
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COMPORTAMENTO DOS AGENTES 

IMOBILIÁRIOS 

Primeira Fase: 

Um novo imóvel entra no mercado. O 
proprietário anuncia nos portais 
imobiliários e coloca uma placa de 
venda na sua varanda. Uau! Produto 
novo! 

Imensos consultores imobiliários 
telefonam para tentar angariar o 
imóvel. E qual a resposta do 
proprietário? “Não preciso da vossa 
ajuda!” 

Para ser mais fácil entender este 
processo vamos quantificar. 
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Imaginemos: no dia em que o imóvel 
é colocado à venda, 20 consultores 
imobiliários tentam a sua sorte. 

Segunda Fase: 

Passado 1 mês, destes 20 consultores 
quantos telefonam pela segunda vez 
ao mesmo proprietário? 

8 consultores imobiliários telefonam 
pela segunda vez. E o cliente diz 
novamente “Não preciso da vossa 
ajuda!” 

Terceira Fase: 

Destes 8 consultores, quantos ligam 
pela terceira vez para o mesmo 
cliente? Vamos assumir que são 3 
consultores imobiliários. 
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Quarta Fase: 

E destes 3 consultores – no momento 
em que o proprietário está 
desgastado, a necessitar de real 
ajuda, quem foi o ÚNICO consultor 
imobiliário que não desistiu deste 
cliente?  

Espero que tenhas sido tu! 

É assim que o mercado funciona.  

Vence quem tiver mais: 

 organização 

 método 

 persistência 

 resiliência 
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O problema de muitos consultores 
imobiliários é que não têm qualquer 
paciência para fazer este tipo de 
seguimento ao cliente proprietário.  

Não têm paciência para esperar que 
os clientes caiam na realidade. 

Os proprietários não sabem como 
tudo isto funciona. Acham sempre 
que o seu imóvel é o melhor e que 
vão conseguir vender rápido ao preço 
que eles querem!  
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Sabendo isto, o consultor 
inteligente, espera pacientemente 
porque sabe que o seu dia vai 
chegar, que o seu momento, a sua 
oportunidade, têm data marcada. 

Acredita, se o proprietário estiver 
motivado e não conseguir vender o 
imóvel, vai escolher alguém para o 
ajudar.  

E escolhe aquele que demonstrou 
estar sempre ao lado, aquele que pela 
sua atitude e persistência nunca 
desistiu dele. 

Este é o trabalho que mais assusta o 
consultor imobiliário.  

Telefonar para proprietários que têm 
um imóvel à venda. Incoerente, não 
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é? Porque afinal sem eles este 
negócio não faria sentido. 

Por vezes dizem-me: “Mónica, 
coloca-me um cliente à frente e eu 
sei como angariar. Agora fazer este 
tipo de prospecção não consigo!” 

Muito bem. Então como fazes para 
que esses clientes te apareçam à 
frente? 

Porque se utilizarmos as técnicas 
certas, angariar em exclusivo não é 
difícil.  

O que é difícil é conseguir a 
oportunidade para tentar angariar, 
difícil é conseguir que um 
proprietário permita a apresentação 
de um plano de serviços! 
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“Ah, mas eu prefiro trabalhar com o 
meu círculo de influências”.  

Muito bem. Fazes amigos todos os 
dias? E esses amigos compram ou 
vendem casas todos os dias?  

Se sim, realmente não precisas de 
fazer este árduo trabalho.  

Caso não faças amigos todos os dias 
(como a maioria dos comuns 
mortais), tens mesmo de ir à luta, 
tens mesmo de levar com rejeição, 
tens mesmo de aprender a enfrentar 
muitos “nãos!”. 

É certo que alguns proprietários não 
são nada simpáticos durante este 
processo. Porque não sabem que 
num futuro próximo irão precisar de 
nós. 
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Numa fase em que a insegurança 
estava ao rubro, em que apesar da 
vontade gigante que tinha em vencer 
este desafio, muitas vezes 
questionava-me “Será que vou 
mesmo conseguir? Será que este é 
realmente o meu caminho?” ... 
Acreditem em mim, foi mesmo muito 
complicado! 

Mas eu não tinha opção. Ou fazia, ou 
fazia! Eu estava em Lisboa há pouco 
tempo.  

Os amigos eram poucos e recentes, 
mal conhecia as ruas e o mercado 
onde trabalhava, tudo era estranho 
para mim, família toda no Porto.  



Manual do Consultor Imobiliário 
 

www.monicasilva.pt 
 

Ou seja, eu não tinha a facilidade que 
a maioria tem em começar pelo 
“círculo de influências”. 

Definitivamente, desistir nunca foi 
opção. Não tinha um segundo plano.  

Abdiquei de uma vida profissional 
estável para embarcar nesta 
aventura, enfrentei a crítica e 
descrença das pessoas que gostavam 
de mim.  

Porque achavam que tudo isto era 
uma loucura. Porque me queriam 
proteger.  Tinha de dar certo! 

E quantas horas devemos investir 
nesta tarefa? Mínimo 2 horas por 
dia. Eu fazia das 10h às 12h de 2f a 6f. 
Era esse o meu bloco de tempo para 
fazer propecção fria. 
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O objectivo era apenas conhecer o 
imóvel e conhecer o cliente.  

Tinha como objectivo marcar 1 visita 
de pré-angariação por dia.  

E dessas 20 visitas mensais teria de 
fazer 4 angariações exclusivas por 
mês.  

Partilho uma foto do painel que a 
minha agência usava para 
controlarmos as angariações e 
transacções mensais de cada um dos 
consultores. O meu objectivo era 
sempre ultrapassar o número  
recomendado. 
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Nenhuma objecção me fazia recuar 
no meu pedido para “apenas” 
conhecer o imóvel. 

Mas sobre isto falaremos no ponto 
seguinte quando abordarmos o tema 
do script telefónico. 

Sabem qual era o meu objectivo mais 
imediato em relação a esta tarefa? 
Rapidamente não precisar de a fazer. 
Isso mesmo. Era tão doloroso que 



Manual do Consultor Imobiliário 
 

www.monicasilva.pt 
 

sonhava com o dia em que não iria 
mais precisar de fazer. 

Aqueles que me dessem 
oportunidade de vender os seus 
imóveis iriam ter um serviço tão, mas 
tão diferenciado, que teriam gosto 
em me recomendar aos seus amigos, 
conhecidos, colegas de trabalho.  
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Iriam ser uma espécie de promotores 

do meu trabalho. 

Nos dias menos airosos, era neste 
pensamento que me agarrava: “um 
dia serão eles a pedir-me para 
vender a casa deles”.  

Mas agora terei de ser eu a procurá-
los.  

Passado um ano foi isso que passou a 
acontecer.  
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GUIÃO PARA CHAMADAS 

TELEFÓNICAS A PROPRIETÁRIOS 
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Cenário 1 

 Angariador: Bom dia, o meu 
nome é Mónica Silva, sou Consultora 
Imobiliária da ********. Estou a 
telefonar-lhe porque através da 
Internet verifiquei que a sua casa está 
à venda. Estou a falar com a 
proprietária? 

 Proprietária: Sim, está. 

 Angariador:  Posso perguntar-
lhe o seu nome? 

 Proprietária: Isabel da Silva 

 Angariador: D. Isabel, é 
possível agendarmos uma visita ao 
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seu imóvel para saber se é compatível 
com a minha carteira de clientes? 

 Proprietária: Não, eu não estou 
interessada em trabalhar com a vossa 
agência. 

 Angariador: D. Isabel, nesta 
fase será apenas para conhecer o seu 
imóvel. É sem compromisso para 
ambas as partes. Posso lhe pedir essa 
oportunidade? 

 Proprietária: Tudo bem, mas já 
sabe que eu não quero nada 
convosco! 

 Angariador: Obrigada D. Isabel 
pela oportunidade que me está a dar. 
Até amanhã! 
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Cenário 2 

 Angariador: Bom dia, o meu 
nome é Mónica Silva, sou Consultora 
Imobiliária da ******. Estou a 
telefonar-lhe porque através da 
Internet verifiquei que a sua casa está 
à venda. Estou a falar com a 
proprietária? 

 Proprietária: Sim, está. 

 Angariador:  Posso perguntar-
lhe o seu nome? 
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 Proprietária: Isabel da Silva 

 Angariador: D. Isabel, é 
possível agendarmos uma visita ao 
seu imóvel para sabermos se é 
compatível com a nossa carteira de 
clientes? 

 Proprietária: Não, eu não estou 
interessada em trabalhar com a vossa 
agência. 

 Angariador: D. Isabel, nesta 
fase será apenas para conhecer o seu 
imóvel. É sem compromisso para 
ambas as partes. Posso lhe pedir essa 
oportunidade? 
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 Proprietária: Não, peço 
desculpa, mas especialmente com a 
nem pensar! Vocês exigem contratos 
em exclusivo, cobram 6%, não estou 
interessada! 
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 Angariador: D. Isabel, respeito 
a sua decisão e não vou insistir para 
trabalhar comigo, mas de qualquer 
forma é importante para mim 
enquanto profissional conhecer os 
imóveis dessa zona. Amanhã às 17 
horas poderia apenas me apresentar 
a sua casa? 

 Proprietária: Tudo bem, venha 
lá, mas já lhe estou a dizer que não 
assino nada convosco! 

 Angariador: Muito obrigada 
pela oportunidade D. Isabel. Até 
amanhã! 
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Cenário 3 

(…) 

 Angariador: Muito bem, D. 
Isabel, entendo a sua posição. Mas 
permita-me que lhe pergunte: Já 
alguma vez trabalhou com a nossa 
imobiliária? 

 Proprietária: A minha mãe 
trabalhou com um colega seu que 
não fez rigorosamente nada. 

 Angariador: Como assim D. 
Isabel, o que se passou?  

 Proprietária: A minha mãe 
assinou um contrato de 6 meses, 
nunca teve nenhuma visita e quem 
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acabou por vender foi um 
concorrente vosso! 

 Angariador: D. Isabel, lamento 
que isso tenha acontecido... Eu 
gostaria muito que me desse a 
oportunidade de apresentar a minha 
forma de trabalhar e as garantias que 
lhe irei dar para que desta vez as 
coisas corram bem. A senhora 
poderá me receber amanhã às 17h 
para lhe poder explicar 
pessoalmente? 

 Proprietária: Está bem... venha 
lá, mas já sabe que não dou 
exclusivos! 
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 Angariador: D. Isabel, 
agradeço-lhe a oportunidade. Até 
amanhã às 17h! 

 

 

 

 

Cenário 4 

(…) 

 Proprietária: Não, primeiro 
quero vender por mim própria! 

 Angariador: E qual foi o tempo 
que estipulou para si própria para 
vender, D. Isabel? 
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 Proprietária: Não sei…uns dois 
meses. 

 Angariador: E se não conseguir 
vender, está disponível para 
trabalhar com profissionais? 

 Proprietária: Talvez…, mas não 
dou exclusivos! 

 Angariador: Muito bem, D. 
Isabel então voltarei a contatá-la no 
futuro. Desejo-lhe muito boa sorte na 
venda da sua casa! 

Dicas: 

  Não perguntes “qual a sua    
disponibilidade”. Darás poder ao 
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proprietário para dominar a tua 
agenda.  

O controlo deverá estar do teu lado. 
“A senhora poderá me receber às 
17h? Não? Às 19.30 poderá ser?”. 
Exerce a técnica do fecho.  

  No cenário 4, não conseguiste entrar 
no imóvel. Deverás fazer o respectivo 
seguimento.  

De quanto em quanto tempo? 
Depende. Num mercado em alta, no 
máximo 1 semana. No mercado em 
baixa, poderás alargar até 1 mês.  

  Ainda cenário 4, não conseguindo 
entrar no imóvel, envia de seguida 
uma mensagem de WhatsApp a 
agradecer o telefonema. 
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Fornece todos os teus contactos caso 
o cliente precise, entretanto da tua 
ajuda.  

Raramente alguém faz isto, logo 
estarás um pouco mais à frente na 
probabilidade de seres contactado. 

  Através do nome e telefone do 
cliente, tenta encontrá-lo nas redes 
sociais.  
 

  Não tentes justificar quando os 
proprietários dizem “não assino 
contratos de exclusividade” ou “não 
pago 6%”. Repara que no Script o 
consultor não faz qualquer tipo de 
comentário às objecções. 

Pede amizade, através do chat 
respectivo agradece a aceitação do 
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pedido, vai colocando posts de 
angariações novas ou negócios 
fechados (teus ou dos teus colegas).  

Aproveita para te posicionares como 
um consultor imobiliário de sucesso.  

 Quando um cliente fala mal de um 
colega, não alimentes essa conversa.  

Aproveitar falhas de um colega para 
enaltecer as nossas qualidades, não é 
correcto. 

 Identifica-te logo no início da 
conversa. Fazer o cliente pensar que 
está a falar com um comprador e só 
no final te apresentares como 
consultor imobiliário...boa sorte!  

 Comunica num tom amável, mas ao 
mesmo tempo confiante.  
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Os clientes adoram falar com 
profissionais confiantes e seguros no 
seu discurso. Mas, cuidado para não 
pareceres arrogante.  

Só com o treino (em sala ou a fazer 
muitos telefonemas) é que consegues 
chegar ao meio termo.  

Não te sentes confiante? É normal, no 
início eu tremia só de marcar o 
número.  

Só o treino te permite ultrapassar 
isso. Tens o direito de estar inseguro, 
não tens o direito de o demonstrar! 

 Faz este trabalho num sítio isolado. O 
barulho de fundo faz perderes a 
conexão com o cliente. 



Manual do Consultor Imobiliário 
 

www.monicasilva.pt 
 

Falar por exemplo no open-space da 
tua agência, poderá elevar o teu tom 
de voz e desta forma o telefonema 
não ser tão eficaz. 

 

 

 
 

 

 

TAREFAS DE ALTA E BAIXA 

RENTABILIDADE 
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“Não interessa quantas horas 
trabalhas. Interessa sim, o que fazes 
com as horas que trabalhas”.  

Esta é uma verdade mais que 
comprovada neste mundo do sector 
imobiliário.  

Imensos consultores que passam 
horas e horas dedicados à actividade 
e com resultados escassos.  

Outros, dedicam 4/5 horas por dia e 
os seus resultados são enormes.  
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OPLANEIA E CUMPRE A AGENDA E O TEU SUCESSO É GARANTIDO!!

9

Quantas Apresentações de Angariação?

1 visita por dia (5 por semana)

Quantas Angariações?

¾ captações por mês

Resultados

Facturação (exercício)

100.000 euros

70% TAREFAS ALTA RENTABILIDADE

30% TAREFAS BAIXA RENTABILIDADE

(apoio ao negócio)

FOCO NO NEGÓCIO

RESULTADOS 

ESPECTACULARES!!!!



Manual do Consultor Imobiliário 
 

www.monicasilva.pt 
 

Eu acredito que a qualidade do 
trabalho desenvolvido reflecte 
directamente nos nossos resultados.  

E não existe tarefa mais qualitativa do 
que falar com um cliente, seja ele 
comprador ou proprietário de um 
imóvel. 

As tarefas que dão apoio ao negócio 
são importantes. Sem elas, tudo o 
resto se tornaria mais difícil de gerir.  

No entanto, não podem ocupar a 
maioria do tempo do consultor 
imobiliário. 

Na realidade, muitos consultores 
passam a maioria do seu tempo a 
fazer pesquisas de mercado, elaborar 
flyers, compor estudos de mercado 
ou dossiers de apresentação...tudo 
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isto é importante, sim! Mas não pode 
ocupar 70% do teu tempo! 

Vamos ser coerentes. Não faz sentido 
que a maioria do teu tempo seja 
passado em tarefas administrativas. 

Costumo dizer que os teus resultados 
são proporcionais às horas que 
investes nas tarefas de Alta 
Rentabilidade.  

O sucesso não é por acaso. E o 
insucesso também não é por acaso. 

A velha máxima “eu trabalho muitas 
horas, mas não tenho resultados”, 
obriga a que faças uma reflexão. Por 
vezes, vivemos numa perfeita ilusão. 

Aceita o seguinte desafio: durante 1 
semana, das 8h às 20h, anota na tua 
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agenda de 30 em 30 minutos o que 
estás a fazer nesse período de tempo.  

Mas tens que ser honesto contigo 
próprio! Se estiveres a navegar sem 
rumo nas redes sociais, escreve isso! 
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No final da semana, passa um 
marcador verde nas tarefas de Alta 
Rentabilidade (estar com clientes) e 
um marcador vermelho nas tarefas 
de Baixa Rentabilidade (apoio ao 
negócio). 

As tarefas neutras (hora de almoço, 
conversa com um colega, etc.) passa 
o marcador amarelo. 

Agora faz as contas. Prepara-te para 
te surpreenderes! Pela positiva ou 
pela negativa.  

FOCO é a característica mais 
importante do consultor imobiliário.  

Enquanto broker e gestora de 
equipas perdi a conta às pessoas 
imensamente talentosas com quem 
me cruzei e não tiveram resultados.  
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Precisamente porque não eram 
focadas. Tinham tudo: boa presença, 
boa capacidade de comunicação, 
inteligência intelectual e emocional. 
Mas não tinham foco. E isso faz toda 
a diferença. 

Caso tivesse de escolher entre 
contratar um consultor talentoso ou 
um consultor focado, não tinha 
qualquer tipo de dúvida: o focado 
seria o meu escolhido! 

Porque um profissional focado, 
obrigatoriamente é trabalhador e 
com uma enorme vontade de 
vencer.  

Sendo bem orientado, consigo 
retirar-lhe o talento que ele próprio 
nem sabe que tem.  
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O profissional apenas talentoso, não 
passará disso. E o talento por si só não 
faz de ti um consultor com 
resultados. Bem pelo contrário. 

Um profissional talentoso e 
focado...é o sonho de qualquer 
broker.  
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ATITUDE. Não interessa o que sentes, 
interessa sim o que transmites. Justo 
ou não, é assim que funciona o 
mundo das vendas.  

Analisa este exemplo: a minha 
experiência nesta actividade não está 
a correr bem.  
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OPROSPECÇÃO: COMO FAZER DE FORMA EFICAZ?

13

Já reparaste como a atitude de outra 

pessoa te influencia, e faz com que te 

comportes de maneira diferente? As 

pessoas actuam  de acordo com a atitude 

que têm para  com elas.

Quando tens uma atitude positiva,  

entusiasta e simpática, as pessoas gostam  

mais de falar contigo. E quando os teus

prospectos precisarem de um consultor

imobiliário, é natural que se lembrem  

daquele que causou melhor impressão.

ATITUDE

Este é um dos maiores e mais comuns  erros 

dos consultores imobiliários. Para seres

o melhor profissional tens de estar sempre  a

prospectar.

Se ficas ocupado com outras actividades ou

reduzes a tua actividade de prospecção, vais

com toda a certeza sentir falta de receber  

comissões nos tempos mais próximos.

Sempre que  reduzires a tua actividade 

de prospecção,  irás também reduzir as 

tuas comissões.

RENDIMENTOS CONSTANTES
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Então, quando me cruzo com 
familiares, amigos ou conhecidos que 
me perguntam como está a correr o 
meu novo desafio, partilho a minha 
dor, o meu desencanto, a minha falta 
de sorte.  

Nessa altura, a minha amiga Susana 
está num almoço de família quando 
alguém lhe pergunta:  

“Como é que a tua amiga Susana se 
está a dar lá na imobiliária?” e o que 
a Susana responde? “coitada...nada 
bem, está muito 
desanimada...passaram 5 meses e 
ainda não vendeu nenhum imóvel!” 

O que a Susana não sabia é que esse 
familiar fez-lhe a pergunta porque 
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estava a pensar colocar o seu imóvel 
à venda.  

Achas que ele vai ser solidário com a 
minha falta de sorte? Achas que vai 
pedir o meu contacto com o intuito 
de me ajudar no meu negócio? Não 
vai! 

As pessoas que realmente 
necessitam de vender para resolver 
um problema da sua vida, não são 
solidárias com quem não tem 
resultados.  

As pessoas que realmente precisam 
de vender, escolhem profissionais 
que lhe transmitam confiança 

E agora perguntas: “Mas eu não fiz 
ainda uma venda!”. Muito bem, não 
fizeste. Mas vais fazer! 
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A tua atitude tem de ser positiva, 
sempre! A prima pergunta como está 
a correr e tu dizes “Muito bem!”.  

A prima pergunta se já vendeste 
algum imóvel e tu respondes “Olha, 
tenho a certeza que muito em breve 
vou vender! Estou a acompanhar 
imensos clientes, estou a adorar fazer 
este trabalho, tenho uma equipa 
fabulosa! E já agora...conheces 
alguém que neste momento precise 
da minha ajuda de comprar ou 
vender um imóvel??” (ao invés de 
dizeres “ajuda-me, por favor dá-me 
contactos, lembra-te de mim – isso 
fragiliza-te!) 

Sem mentir em relação aos teus 
resultados, conseguiste transmitir 
uma atitude imensamente positiva.  
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E se reparaste...não utilizei a palavra 
“não”. Evita utilizar esta palavra. 

Achas que não consegues fazer isto? 
Mais uma vez: é uma questão de 
treino e controlo emocional.  
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RENDIMENTOS 
CONSTANTES 

A consistência de resultados nesta 
actividade é extremamente 
importante.  

Um dos grandes erros do consultor 
imobiliário é diminuir a sua 
actividade de prospecção quando 
acabou de receber uma fantástica 
comissão.  

Recebes 5000€ numa comissão e 
sinto-me rica! 

E todos sabemos que 5000€ não faz 
ninguém rico.  

Aliás, se não houver mais comissões 
nos próximos onze meses, corremos 
o risco de não ganhar mensalmente 
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nem o ordenado mínimo! O que é 
muito triste. 

 

O consultor imobiliário tem 
realmente o hábito de protelar todas 
as tarefas que causam dor quando 
estão financeiramente confortáveis. 

Só que o dinheiro vai se gastando… e 
quando começa a ver que os 5000€ já 
se transformaram em 1500€...lá vai 
ele correr atrás do prejuízo! E começa 
tudo de novo.  

Inicia novamente a Prospecção (em 

que muitas das vezes já perdeu o 

ritmo e custa muito mais), com uma 

grande dose de ansiedade e 

frustração. 
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Não existe melhor altura para 
prospectar novos negócios do que 
quando estamos confortáveis 
financeiramente.  

A nossa energia é mais vibrante, 
estamos mais tranquilos, atraímos 
coisas boas.  

Lidamos muito melhor com a 
rejeição. “Este não quer, vou tentar o 
próximo!”. 

Quando estamos angustiados porque 
precisamos de dinheiro, qualquer 
tipo de rejeição, por pequena que 
seja, faz-nos sentir o ser mais 
pequenino, mais incompetente deste 
mundo. 
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Luta para rapidamente começares a 
facturar e nunca mais saíres desse 
patamar.  

Quando receberes uma comissão, 
vai bater às portas e informar os 
moradores que irão ter vizinhos 
novos.  

Estás a dar-te a conhecer e a abrir 
caminho para futuras angariações.  
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POSICIONAMENTO 

Posicionamento foi das tarefas que 
mais gosto me deu em fazer durante 
a minha carreira como consultora 
imobiliária.  

Grande parte das minhas vendas 
foram resultados do meu trabalho de 

posicionamento. 

 

C
A

M
IN

H
O

 P
A

R
A

 O
S

U
C

E
S

S
O

.

POSICIONAMENTO

CONCEITO DE POSICIONAMENTO IMOBILIÁRIO

14

COMEÇAR COM 500 UNIDADES

EXPLORAR O MUNDO DE CADA HABITANTE

POSICIONAMENTO SÓ É EFICAZ SE FOR DIÁRIO

INFLUENCIADORES DE ZONA

MARKETING PESSOAL

ALARGAMENTO DE ZONA E MANUTENÇÃO DAS ANTERIORES

DIFERENÇA ENTRE PROSPECÇÃO E POSICIONAMENTO
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CONCEITO DE POSICIONAMENTO 

IMOBILIÁRIO 

Na minha opinião, o objectivo do 
Posicionamento não é angariar 
apenas na zona escolhida. 

A zona escolhida é a zona-base que 
poderá me encaminhar para outras 
zonas onde me faça sentido angariar.  

Passo a explicar: 

Escolhes 500 imóveis para te 
posicionares. Partindo do princípio de 
que em cada imóvel estarão em 
média 2 adultos, ou seja, 1000 
pessoas.  

Cada um deles tem um mundo a ser 
explorado: família, amigos, 
conhecidos, colegas de trabalho, etc.  
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O teu objectivo será explorar o 
mundo de cada uma dessas pessoas. 
Como assim?  

Esses moradores terão de te 
conhecer, terão de saber que és o 
consultor imobiliário responsável 
por aquela região. 

Passarás a ser uma figura familiar do 
bairro, assim como o carteiro, o dono 
da padaria, o sapateiro, etc. 

Para que isso aconteça, terás de criar 
uma estratégia. Sem isso, nunca 
conseguirás te posicionar de forma 
profissional e retirar os imensos 
proveitos desta tarefa. 

Primeiro deverás escolher 500 
imóveis para te posicionares.  
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Depois, marcares na tua agenda os 
blocos de tempo diários para fazeres 
este trabalho, ou seja, quais os 
horários em que te comprometes a 
estar na zona? 

E, por último, definir uma estratégia 
para conseguires conquistar todos 
esses moradores. 

Vou te dar o meu exemplo para que 
consigas visualizar o que acabei de 
mencionar. 

  Todos os dias pela manhã tomar o 
pequeno-almoço num dos cafés da 
zona de posicionamento. 
 

  Se almoças fora, tenta também fazê-
lo na tua zona de posicionamento. 
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  Estipula 1 dia por semana para 
distribuíres flyers publicitários nas 
caixas de correio e espaços 
comerciais. 

 

  É obrigatório andares SEMPRE 
identificado. Não sejas agente 
secreto, todos os moradores têm de 
saber que és consultor imobiliário. 

 

  Quando tiveres de fazer pesquisas 
de imóveis para clientes 
compradores, por exemplo, em vez 
de o fazeres na agência, vai para um 
dos cafés/padarias fazer esse 
trabalho. 

 

  Faz bate-porta 1 vez por semana. 
Leva contigo uma revista, um flyer ou 
um brinde publicitário. 
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(blocos de notas/blocos de tarefas de 
supermercado com os teus contactos 
funcionam muito bem). 

 

  Ainda no bate-porta, deverás ser 
rápido na abordagem.  

 

  “Boa tarde, o meu nome é Mónica 
Silva, sou consultora imobiliária e 
trabalho na Imobiliária ****. Posso 
lhe perguntar... tem conhecimento de 
algum vizinho que neste momento 
esteja a comprar ou vender um 
imóvel? 

Não? E algum familiar seu, amigo ou 
colega de trabalho que necessite dos 
meus serviços?” 
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 Se o morador responde a tudo que 
“não”, perguntar: “Caso venha a 
conhecer posso lhe pedir para me 
contactar?” ...e dás o teu cartão de 
visita. 
 

 Tenta sempre ficar com o nome da 
pessoa. Assim, na próxima visita 
tratas a pessoa pelo nome, o que faz 
com que ganhes mais proximidade. 

 

 Nas visitas seguintes (1 vez por mês 
por ex) voltas a fazer a rodagem do 
bate-porta “Sr. Luís, sou a Mónica da 
imobiliária ****. O senhor poderia 
me abrir a porta para lhe poder 
oferecer a nossa revista do mês?” 

 

 Usufrui de todos os serviços 
comerciais como se fosses morador 
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da zona de posicionamento. É a 
forma mais rápida e eficaz para 
conseguires dominar a zona de 
posicionamento. 

 Precisas de ir regularmente à 
mercearia fazer compras, lavandaria, 
papelaria, cabeleireiro...em vez de 
ires à tua zona de residência, faz tudo 
na tua zona de posicionamento. Tão 
simples! 

INFLUENCIADORES DE ZONA. São as 
pessoas que constantemente estão a 
promover o teu trabalho. 
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Se vais diariamente tomar café ao 
estabelecimento do Sr. Francisco, se 
ele souber que um cliente tem uma 
casa à venda, ele vai te dar essa 
informação!  

Para mim, Posicionamento é dar, 
dar, dar...para mais tarde receber. É a 
Lei do retorno que aqui funciona 
muitíssimo bem. 

Muitos consultores fazem o 
contrário.  

Chegam à zona de posicionamento e 
começam de imediato a pedir para 
colocar flyers nos estabelecimentos, 
a pedir contactos.  

Lamento, mas isso não funciona. 
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Posicionamento é um trabalho a 
médio/longo prazo. Que te irá trazer 
MUITO retorno.  

Mas para isso tens de alimentar 
diariamente a população com a tua 
presença. 

Se a maioria deles achar que moras 
na zona (pelo facto de estares lá 
diariamente) quer dizer que estás a 
fazer um excelente trabalho. 

E agora perguntas tu: “Mas flyers 
todas as semanas não é demasiado? 
“. Não!! 

Repara, concerteza a maioria das 
vezes os teus flyers vão para o caixote 
do lixo.  
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Mas para que isso aconteça, o 
morador terá de ver o dito flyer e 
tomar a decisão de colocá-lo no dito 
caixote. Certo? 

Só que para tomar essa decisão, 

precisou de utilizar alguns milésimos 

de segundo.  

Agora transforma isso em 42 vezes ao 
ano…quando este morador precisar 
de vender a sua casa vai se lembrar 
primeiro de quem? De mim, que não 
me conhece de lado nenhum?  

Claro que automaticamente vai se 
lembrar de ti! Este jogo será ganho 
por quem tiver mais consistência e 
mais persistência. 

Podem receber outros flyers de 
outros consultores imobiliários, mas 
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tu és o ÚNICO que está todos os dias 
na zona a marcar a sua posição. 

E se tu o protegeres bem, esse lugar 
já ninguém te tira. 

Tive vários influenciadores, mas a 
que mais me ajudou no número de 
contactos que me deu foi uma 
senhora que lavava as escadas de 
alguns prédios da minha zona de 
posicionamento. 

Com a regularidade da minha 
presença, acabei por criar relação 
com a senhora, convidei-a várias 
vezes para lancharmos, tomarmos 
café...e de uma forma natural 
acabava por me contar quem era 
quem (sabia tudo sobre todos!) e 
tinha um enorme gosto em dar o meu 
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contacto às pessoas que ela conhecia 
lá da zona.  

Um dia contou-me que nem ela nem 
o marido tinham entrado num hotel. 
A vida não lhe tinha proporcionado 
isso. 

Nesse momento tive uma ideia. 
Marquei-lhe um fim de semana num 
dos melhores hotéis de Vilamoura, 
com uma vista magnífica de mar.  
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Agora imaginem, alguém que nunca 
tinha entrado num hotel, de repente 
passa um fim de semana num hotel 
maravilhoso em regime tudo 
incluído!  

Escusado será dizer que durante 
semanas não falava noutra coisa, 
contou a toda a gente que tinha sido 
eu a oferecer-lhe o fim de semana.  

Esta oferta foi pela minha gratidão 
em relação aos contactos que me 
tinha dado ao longo do tempo.  

Mas, claro que isso também ajudou a 
enaltecer o meu nome em todo o 
bairro.  

O Posicionamento como já referi dá 
muitos resultados a médio prazo.  
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Enquanto isso precisas de vender, 
certo? 

Então, todos os dias deves fazer 
Posicionamento e Prospecção. 

E todos os dias deves fazer pelo 
menos 5 vezes a pergunta mágica:  

“Conhece alguém que neste 
momento pretenda Vender ou 
Comprar um Imóvel?” 

Ao fazeres Posicionamento estás a 
trabalhar para o futuro: quando 
existir a oportunidade de venderem 
um imóvel tu tens muito mais 
probabilidade de ser o contactado. 
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Prospecção estás a trabalhar para 
hoje, porque estás a contactar 
clientes que têm um imóvel à venda 
HOJE. 

Fazendo as duas coisas em 
simultâneo, tornas-te imbatível 
neste negócio. 

Quando esses moradores estiverem 
conquistados, alargas a tua zona de 
posicionamento em mais 500 
imóveis.  

Na zona já conquistada passas a ir 1 a 
2 vezes por semana (manutenção de 
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zona) e na zona nova começas a fazer 
o trabalho de conquista dos 
moradores. 

Se fizeres todas estas tarefas de 

forma consistente, se te aplicares 

seriamente no teu marketing pessoal, 

em promoveres uma boa impressão 

sobre o teu trabalho... irás ter uma 

fatia de mercado enorme para 

trabalhar. 

Irás ter tantos imóveis, tantos 
contactos, que irás precisar de um 
assistente para te ajudar neste 
processo.  

Foi o que aconteceu comigo e 
garanto-te que é o que vai acontecer 
contigo. Só depende de ti. 
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LEVANTAMENTO DE ZONA 
 

 

No início do teu trabalho de 
Posicionamento, deverás fazer um 
Levantamento de Zona. 

Tal como sugere o quadro acima, 
além do número de imóveis 
residenciais (consegues esta 
quantificação através do número de 
campainhas ou caixas do correio), 
deverás te informar sobre todos os 
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Documento/Ficheiro que registe todos os dados da zona:

• Serviços Públicos existentes e próximos ( C.Saúde, S.Social; Finanças)
• Comércio existente
• Restauração
• Banca
• Ensino
• Acessibilidades
• Transportes Públicos
• Espaços públicos de Lazer e Cultura
• Tipologia/ Ano de Construção
• Imóveis em Venda e Vendidos
• Influenciadores de Zona

LEVANTAMENTO DE ZONA
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serviços existentes – particulares ou 
estatais.  

Por exemplo, em relação aos 
transportes públicos, mesmo que não 
sejas utente, informa-te sobre os 
comboios, autocarros que servem a 
zona.  

Caso um cliente comprador te peça 

alguma informação nesse sentido, 
deverás estar devidamente 
informado.  
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Venhas ou não do sector imobiliário, serão muitos os contactos que possuis sendo que 
todos são interessantes e úteis no nosso trabalho, inclusivamente todos aqueles que nunca 
pensaste que poderiam comprar imóveis. 

Comunicar a todos os teus familiares, amigos, antigos clientes e conhecidos, a tua nova 
situação.

Tal como no posicionamento geográfico tem em conta as colectividades, associações, 
bancos, agentes imobiliários, as empresas de construção, etc.

Deves manter um seguimento com eles sobre o seu trabalho. O seguimento demográfico 
com as pessoas mais chegadas não precisa ser tão intensivo como no geográfico, as pessoas 
que te conhecem lembrar-se-ão mais facilmente. 

POSICIONAMENTO DEMOGRÁFICO
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POSICIONAMENTO DEMOGRÁFICO 

 

Posicionamento Geográfico é o que 
devemos estar a fazer em todos os 
minutos da nossa existência. Sim, 
todos os minutos! 

Porque este não depende de blocos 
de tempo da agenda. Este 
posicionamento é baseado no alerta, 
no estar atento.  
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Círculo de Influência Pessoal

• Escola dos filhos: pais dos colegas, professores, monitores
• Médicos: dentista, pediatra, etc
• Clube de futebol dos filhos
• Farmácia da sua zona
• Casamentos, Baptizados, etc
• Jantares de amigos
• Aniversários

• Sê mais Sociável - Divulga o que fazes e poderás ganhar muito dinheiro!!

Dar seguimento a esses contactos (envio de novas Angariações, informação 
de      Vendidos e Prémios)

POSICIONAMENTO DEMOGRÁFICO

1
4
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Informa (com orgulho!) todas as 
pessoas que conheces - família 
amigos, conhecidos - que abraçaste 
um novo desafio profissional, “Sou 
Consultor Imobiliário!” e que contas 
com a sua ajuda. 

Relembro: mesmo com as pessoas 
próximas, nas fases menos boas, 
evita te lamentar sobre o teu 
trabalho.  

Se queres proteger o teu negócio, 
treina a melhor atitude. Mesmo que 
por dentro estejas um desânimo. 
Porque isso vai passar, é só fazeres as 
coisas certas.  

É só fazeres aquilo que te ensinam 
nos treinamentos. 
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Este é o segredo do sucesso dos 
grandes exemplos que temos na 
mediação imobiliária. 

Se queremos ter muitos contactos e 
se os nossos resultados dependem 
muitos do número de contactos que 
obtemos...não podemos ser bichos 
do mato. 
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Temos sim de estar nos eventos de 
família, de amizades, seminários, 
workshops, inaugurações de agências 
de parceiros de negócio. 

 

Muitas vezes tinha vontade de ficar 
em casa, depois de um dia 
extenuante, só queria silêncio, 
sossego absoluto. 

Mas depois pensava no meu 
objectivo, no número de angariações 
e transacções que me tinha proposto 
fazer nesse ano.  
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Para aguentarmos esta vida, estas 
curvas e contracurvas emocionais, 
temos obrigatoriamente que ter um 
Propósito de Vida.  

Não pode ser apenas o dinheiro pelo 
dinheiro. Se assim fôr, dificilmente 
vais aguentar. 

Toda a minha didáctica no mundo da 
mediação está direccionada para os 
consultores que querem realmente 
mudar a sua vida e das suas famílias 
através desta magnífica actividade. 

 

*********************************************** 
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Este E-Book é um excerto do livro 
digital “Caminho para o Sucesso”, o 
meu Treinamento Completo para 
Agentes Imobiliários.  

O livro completo com mais de 300 
páginas está disponível na plataforma 
internacional HOTMART. 

Para SABER MAIS, clica em cima da 
foto:  

 

       Versão PT                      Versão BR 

 

https://contato.site/f19439b/livro-digital/paginavendasmanual
https://contato.site/f19439b/livro-digital/brpaginavendasmanual
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TREINAMENTO PARA CORRETORES 
DE IMÓVEIS ON-LINE GRAVADO 

       Clicar na foto para SABER MAIS: 

 

 

Mónica Silva 

Real Estate Trainer  

Portugal, Brasil e Angola 

Site oficial: www.monicasilva.pt 

Canal Youtube: Escola de Agentes Imobiliários  

Whatsapp: +351 935874696 

  

http://www.monicasilva.pt/
https://www.youtube.com/channel/UCGoH8kHWLraSUCsQhaNE-5g
https://www.udemy.com/course/aprende-a-atrair-novos-clientes-todos-os-dias/?referralCode=DC31316E6C1A2E93BF4C
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