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Introducao: A Jornada da
Venda Recorrente

No mercado imobilidrio, alcangar vendas recorrentes ndo é questao de
sorte ou talento isolado. E o resultado direto de processos claros,
acdes planejadas e disciplina de execucao.

O objetivo de todo corretor é vender. No entanto, a auséncia de um
processo estruturado para avangar em cada etapa da jornada de
vendas resulta em perda de oportunidades, falta de clareza sobre os
motivos dessas perdas e periodos prolongados sem fechamento de
negdécios.

Este playbook foi criado justamente para eliminar essa lacuna. Ele traz
um guia pratico e estruturado para que o corretor saiba o que fazer e
como fazer em cada fase da jornada, garantindo:

« Maior taxa de conversao: processos definidos evitam improvisos
e aumentam suas chances de fechar negdcios.

» Controle total do fluxo de vendas: um sistema organizado permite
acompanhar as oportunidades em tempo real e ajustar estratégias
conforme necessario.

» Reducio de incertezas: seguranga no planejamento reflete em
confianga tanto para o corretor quanto para o cliente.

@guiwohlke Introdugéo 3



Como o Processo Estruturado
Transforma Resultados



Capitulo #1

Ter um processo estruturado é como usar um mapa confidvel em um
territério desconhecido: vocé sabe onde estd, para onde vai e o
melhor caminho a seguir.

Por que um processo estruturado é
essencial?

Clareza nas agdes: Elimina duvidas sobre o préximo passo,
tornando cada etapa objetiva e fluida.

Previsibilidade: Permite acompanhar o progresso do cliente e
agir estrategicamente para avangar a negociagao.

Controle do funil de vendas: Identifica gargalos e oportunidades
em tempo real, ajustando as a¢des para otimizar resultados.

Confiancga e profissionalismo: Quando o corretor tem um
processo claro, transmite seguranga e eleva a percepc¢ao de valor
para o cliente.

Os principais beneficios

» Organizacgao e eficiéncia: Cada etapa do processo é pensada para
reduzir retrabalho e maximizar resultados;

» Otimizacao do tempo: Foco no que realmente importa, sem
desperdicar energia em agdes pouco eficazes;

* Melhoria na experiéncia do cliente: Um atendimento estruturado e
consistente aumenta a confianga, fidelizagdo e indicagdes.
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Com um processo estruturado, o corretor ganha controle sobre a
jornada de vendas, otimizando a eficiéncia em cada etapa,
minimizando perdas e obtendo previsibilidade sobre seu préprio
desempenho, 0 que proporciona clareza para identificar as agbes
necessarias para alcangar vendas recorrentes.
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Visao Geral das Etapas



Capitulo #2

O playbook organiza a jornada de vendas em seis etapas
fundamentais. Cada etapa foi desenhada para guiar o corretor de
forma pratica e eficiente.

1) Lead

O primeiro contato define o ritmo da jornada. O foco é qualificar o
cliente, identificando suas reais necessidades e urgéncia.

e Objetivo: Captar as informagdes certas e iniciar um
relacionamento estratégico.

2) Atendimento

Aqui é onde vocé cria conexdo verdadeira com o cliente,
demonstrando empatia e alinhando expectativas.

» Objetivo: Mapear as prioridades do cliente para oferecer solugées
sob medida.

3) Visita

Mais do que apresentar iméveis, a visita transforma o interesse inicial
em uma experiéncia concreta, aproximando o cliente da decisdo de
compra.

» Objetivo: Oferecer uma experiéncia profissional e personalizada
que gere impacto.

@guiwohlke Visédo Geral das Etapas 8



4) Proposta
Esta etapa é focada em construir valor e negociar com estratégia,
alinhando os interesses do cliente com a oferta apresentada.

» Obijetivo: Facilitar a tomada de decisdo através de uma narrativa
clara e focada no valor do imével.

5) Contrato

A formalizagdo da venda deve ser rapida, segura e sem falhas,
transmitindo confianga e profissionalismo.

o Objetivo: Garantir que todas as partes estejam alinhadas, com
documentacao e prazos claros.

6) Venda e Pos-Venda

A venda é apenas 0 comego. O pds-venda visa encantar o cliente,
fortalecendo o relacionamento e criando oportunidades de indicagao e
fidelizagao.

e Objetivo: Transformar o cliente atual em um promotor da sua
marca, gerando vendas recorrentes.

Este playbook é mais do que um guia: é uma ferramenta pratica que
trara clareza, controle e consisténcia para o seu processo de vendas.

Com ele, vocé tera a capacidade de conduzir cada etapa com
precisao, evitando improvisos e transformando suas agdes em
resultados previsiveis e sustentaveis. Agora, é hora de transformar
sua jornada de vendas em um sistema de alta performance!
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Lead - Recepcao, Contato
Imediato e Qualificacao



Capitulo #3

Objetivo: Estabelecer contato inicial, qualificar o cliente e garantir a
continuidade do processo de forma estratégica e personalizada.

O que é um Lead?

Um lead é um cliente em potencial que demonstrou interesse em um
produto ou servico e forneceu informacgdes de contato. No mercado
imobiliario, leads podem ser captados através de diferentes canais,

como:

e Anuncios em redes sociais;
Sites e portais imobiliarios;
Plantdes de vendas;
Placas de imoveis.

Identificar e registrar esses leads corretamente é fundamental para
iniciar um acompanhamento estratégico e aumentar as chances de
conversao.

O que é um CRM?

O CRM (Customer Relationship Management - Gerenciador de
Relacionamento com Clientes) é muito mais do que uma ferramenta de
organizagao: é o centro de comando para transformar dados em
vendas.

Para corretores e gestores imobiliarios, o CRM permite gerenciar de

forma estratégica informacgdes de leads, clientes e oportunidades,
garantindo que nenhum contato seja esquecido ou mal aproveitado.
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Ele possibilita:

Acompanhamento detalhado do progresso em cada etapa do
funil de vendas, ajudando a transformar leads em contratos
fechados;

Acdes personalizadas baseadas no perfil e nas necessidades
especificas de cada cliente, aumentando a confianca e a
conversao;

Medicao de métricas essenciais, como taxas de converséo e
desempenho de campanhas, fornecendo insights claros para
ajustar estratégias e maximizar resultados;

Priorizacao estratégica de leads com maior potencial de
conversao, otimizando o tempo e os esforgos dos corretores;

Acesso em tempo real e remoto, possibilitando que corretores
gerenciem informagdes e agdes, mesmo durante visitas ou
plantées.

Adotar um CRM né&o é apenas uma escolha tecnoldgica, mas uma
decisdo estratégica para quem busca alta performance no mercado
imobiliario.
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Passos Principais
1) Recepcao e Registro
Registre todas as informacgdées basicas do lead no CRM, incluindo:
» Nome, telefone, e-mail e canal de origem.
» Detalhes do imdvel de interesse:
o Link do anuncio que originou o lead.
o Cddigo cadastrado no sistema.
o Dados detalhados do imovel.
» Informagdes adicionais fornecidas no formulario de contato ou
capturadas pela fonte.

Realize uma pesquisa rapida no Google ou Instagram com o nome do
cliente para identificar informagdes que possam auxiliar na abordagem
inicial.

2) Contato Imediato
» Realize o primeiro contato em até 5 minutos apds a captagao do
lead. A agilidade aumenta significativamente as chances de
conversdo.
» Priorize a ligagao telefonica, pois ela cria uma conexao direta e
pessoal.

3) Fluxo de Cadéncia
Caso o cliente nao responda no primeiro contato, implemente um
fluxo de cadéncia intercalando ligagdes e mensagens via WhatsApp:

» Primeiro dia: Tentativas a cada turno (manh3, tarde e noite).

« Primeira semana: Tentativas didrias em horarios variados.

» Segunda semana: Reduza a frequéncia para contatos semanais.

» Timing final: Caso nao haja retorno em 30 dias, registre o lead
como perdido no CRM, encerrando o acompanhamento.
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A Origem dos Leads e a Abordagem
Personalizada

Os leads podem chegar de diferentes canais e, por isso, exigem
abordagens especificas:

Placas de Iméveis:
e O cliente esta focado em um imodvel especifico ou na localizagao.
» Abordagem: Seja objetivo e informativo, destacando prego e
disponibilidade.

Anuncios em Redes Sociais:
» O cliente foi impactado por uma oferta chamativa e pode estar
apenas curioso.
« Abordagem: Adote um tom educativo e exploratdrio para
identificar suas reais necessidades.

Plantdo de Vendas:
« O cliente demonstrou interesse ativo ao se deslocar até o plantao.
« Abordagem: Explore os motivos da visita e aprofunde o
diagndstico de suas necessidades.

Portais Imobiliarios ou Sites:
» O Leads originados por pesquisas especificas sobre imdveis ou
regides.
» Abordagem: Confirme detalhes técnicos e amplie o didlogo para
outras opgébes alinhadas ao perfil do cliente.

Alinhando Expectativas e Qualificando o Lead
Nem todos os leads estardo prontos para fechar negécio. O papel do
corretor é identificar o momento do cliente e conduzi-lo
adequadamente.
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Cenarios Comuns:
» Leads que ndo entenderam a localizagdo ou prego do imdvel.
» Leads curiosos, sem intengao de compra imediata.
» Clientes no inicio da jornada, que precisam de mais informagdes
para amadurecer a decisao.

Como Qualificar o Lead:
Faca perguntas-chave para identificar o potencial do cliente:
» "Qual o tipo de imovel que procura?"
» "Qual a localizacdo desejada?"
» "Qual o orcamento disponivel?"
» "Qual a urgéncia da compra?"
» "Quem mais influencia na decisdo de compra?"

Classificagao no CRM:
» Alta prioridade: Clientes com perfil definido e urgéncia clara.
« Média prioridade: Interessados, mas que precisam de mais
informagdes ou tempo.
» Baixa prioridade: Leads curiosos ou sem intengdo de compra no
curto prazo.

. Lembre-se: O timing de cada cliente é unico. Tenha paciéncia,
siga um fluxo organizado e conduza o lead ao préximo estdgio
no momento certo.
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Diagnostico e Engajamento



Capitulo #4

Objetivo: Estabelecer uma relagio de confiancga, alinhar expectativas
e direcionar ofertas assertivas para atender as necessidades do
cliente.

Conexao Inicial e Relacionamento

O primeiro contato é crucial para criar vinculo e confianga. Demonstre
empatia e interesse genuino através de perguntas abertas que gerem
uma conexao:

» “Qual é sua cidade de origem?”

e “Como é sua estrutura familiar?”

« "Com o que vocé trabalha?”

» “O que o motiva a comprar um novo imovel?”

Além disso:

» Seja claro e transparente em todas as interagdes para transmitir
seguranga e profissionalismo.

» Utilize uma comunicagao assertiva e personalizada para construir
uma relagao de confiancga.

Diagndstico das Necessidades do Cliente

Nesta etapa, o objetivo é entender profundamente as caracteristicas
e prioridades do cliente.
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Facga perguntas que permitam mapear suas necessidades, como:

Tipo e tamanho do imével: Quarto, sala, metragem total, nimero
de vagas, etc;

» Localizagao desejada: Referéncias de bairros, condominios ou
proximidades (ex.: escolas, trabalho, lazer);

» Prioridades especificas: Seguranca, area de lazer, infraestrutura,
proximidade com servi¢os essenciais;

» Orgamento disponivel: Faixa de preco e condi¢cées de pagamento;

» Urgéncia na compra: Compreenda se ha alguma motivagéo
especifica que determine o prazo de compra;

» Disponibilidade para fazer visitas: Confira a melhor data e hora.

Dica: Registre todas as informagées no CRM,
organizando dados importantes como:

e Orcamento;
 Nivel de urgéncia;

» Caracteristicas desejadas e restrigées.

Isso permitird que suas agdes futuras sejam mais
assertivas e direcionadas.
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Apresentacao de Ofertas Personalizadas

Com base no diagndstico, selecione imdveis que estejam alinhados ao
perfil e prioridades do cliente.

« Personalize a abordagem: Ajuste a apresentagao das ofertas
conforme as caracteristicas e expectativas identificadas.

Dica: Envie tantas opgbdes quanto vocé for capaz de
obter feedback do cliente.

» Se o cliente responder sobre trés imoveis, envie

outras trés.
« Caso ele nao retorne, envie um imovel por vez até

identificar o que mais o agrada.

» Destaque os pontos mais relevantes de cada imdvel para o cliente,
ressaltando como eles atendem as necessidades identificadas no
diagndstico.

Follow-Up Estruturado
O follow-up é essencial para manter o cliente engajado e o processo
de vendas em movimento.

» Realize contatos frequentes para:
o Acompanhar o cliente.
o Obter feedback sobre os iméveis apresentados.
o Refinar e ajustar as préximas sugestées de imdveis.
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» Confirme o interesse e a disponibilidade do cliente para agendar
visitas, garantindo um fluxo continuo no processo de vendas.

o Adapte sua estratégia conforme o retorno recebido, sempre
personalizando as agdes com base no feedback.

@ Concluséo: O atendimento bem estruturado ndo apenas cria
confianga e conexdo, mas também direciona o cliente de forma
assertiva, transformando suas necessidades em
oportunidades reais de venda.
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Visita - Planejamento,
Execucao e Feedback



Capitulo #5

Objetivo: Proporcionar uma experiéncia organizada, profissional e
eficiente, conduzindo o cliente ao préximo passo no funil de vendas.

Preparacao Antecipada

A preparacgao é a chave para garantir uma visita produtiva e alinhada
as expectativas do cliente. Siga 0s passos:

Confirme os detalhes do imovel:
» Disponibilidade do imével;
» Prego e condigdes de pagamento;
» Garantia de acesso ao imovel (chaves, autorizagao, etc.).

Elabore um roteiro estratégico:
» Organize a ordem das visitas com base na localizagdo ou em uma
estratégia que permita uma melhor gestao de expectativa;
» Considere a disponibilidade do cliente e otimize o deslocamento.

Cuide da sua apresentagao pessoal:
» Utilize roupas adequadas e cuide da higiene pessoal;
» Evite exageros em acessorios e perfumes.

Organize os materiais de apoio:
» Tenha todas as informagdes do imdvel em méos;
» Prepare materiais complementares, como plantas do imével e
descritivo detalhado.

Prepare o transporte:
» Caso utilize seu carro, garanta que esteja limpo e organizado.
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Confirme a visita com o cliente:
» Realize a confirmagao no dia anterior ou no mesmo dia,
reforgcando o profissionalismo e organizagao.

Durante a Visita

O momento da visita é a oportunidade de transformar o interesse do
cliente em decisdo de compra.

Acompanhe o cliente:
» Conduza a visita do inicio ao fim, evitando que o cliente explore o
imdvel sozinho;

« Va a frente, abrindo portas, acendendo luzes e ajustando cortinas

ou janelas para valorizar o ambiente.

Destaque caracteristicas relevantes:
» Foque nos pontos do imdével que atendem as prioridades e
necessidades identificadas no diagndstico;
» Mantenha uma postura profissional, com gestos abertos e
comunicagao clara.

Observe reagées e comentarios:
» Preste atencgao as impressdes do cliente e seus acompanhantes;
« |dentifique possiveis obje¢ées ou duvidas durante a visita.

Evite distragoes:
» Nao desvie o foco para outros imoveis.
» Esteja preparado para responder todas as perguntas com
informagdes precisas e confiaveis.

@guiwohlke Visita - Planejamento, Execugédo e Feedback
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Encerramento da Visita

O encerramento é o momento de consolidar o préoximo passo e
reforgar o relacionamento profissional com o cliente.

Solicite feedback imediato:
e Perguntas como:
o “O que mais chamou sua atengdo neste imdvel?”
o “Acredita que o imdvel atende as suas expectativas?”

Alinhe os préximos passos:
» Agende novas visitas, caso necessario.
» Sugira o envio de uma proposta para o imével de maior interesse.

Reforce o profissionalismo com um resumo pés-visita:
« Envie um relatorio ou resumo com os principais detalhes do
imovel visitado.
« Conforme for, solicite assinatura em uma ficha de visita para
formalizar o acompanhamento.

Agradeca ao cliente:
» Demonstre seu agradecimento pelo tempo e confianga que seu
cliente depositou em vocé.

@ Conclusao: A visita bem planejada e executada transforma o
momento em uma experiéncia positiva, facilitando a tomada de
decisdo do cliente e aumentando as chances de conversao.
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Proposta - Associar
Valor e Negociar



Capitulo #6

Objetivo: Facilitar a negociagdo e ajustar as condi¢des de forma
eficiente, conectando os interesses do cliente aos beneficios do
imovel.

Preparacao da Proposta

Antes de apresentar a proposta, é essencial revisar, ou até recapitular
junto ao cliente, as informagdes coletadas durante as etapas
anteriores:

Necessidades do cliente:
» Localizagdo desejada.
» Orgamento disponivel.
» Urgéncia na compra.
» Caracteristicas especificas do imdvel.

Imoével em foco:
» Destaque os pontos fortes e os beneficios do imdvel que mais
atendeu ao perfil do cliente.

Perguntas para validar o interesse:
» "“Este imdvel atende as suas principais necessidades?”
* “O que mais lhe chamou a atencao neste imével?”
» “Existe algo que vocé gostaria de ajustar junto a oferta?”

Construindo Valor

A proposta deve ser apresentada como uma solugdo estratégica que
atende as expectativas do cliente, e ndo apenas como um precgo.
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Como construir valor:

Destaque os beneficios exclusivos do imovel, por exemplo:
» Localizagao privilegiada.
» Infraestrutura completa e potencial de valorizagao.
« Condigdes especiais de pagamento ou financiamento.

Utilize comparagées com o mercado:
» Apresente opgdes de imdveis semelhantes na mesma regido como
referéncia para reforgar que a oferta é atraente e competitiva.

Reforce a urgéncia e a oportunidade:
» Caso haja alta demanda pelo imével ou condigbes diferenciadas,
ressalte a necessidade de agir rapidamente para ndo perder a
oportunidade.

Tratando Objecoes

Objegbes sao comuns ha hegociagao e devem ser tratadas com
empatia e foco em solugodes. Siga estas etapas:

1) Escute com atencao:
» Deixe o cliente expressar suas duvidas e preocupacgdes.

2) Demonstre empatia:
» Valide as preocupagdes do cliente antes de apresentar
alternativas.

3) Responda com dados e beneficios:

» Utilize informacgGes objetivas e solugGes praticas para eliminar as
barreiras.
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@ Exemplo pratico

Cliente: “O valor esta acima do meu or¢camento.”
Resposta: “Entendo sua preocupacdo. Este imdvel, além
da localizagéo privilegiada, tem um grande potencial de
valorizagdo. Posso sugerir ajustarmos o plano de
pagamento, dividindo a entrada? Isso poderia atender
melhor as suas necessidades?”

Alternativas possiveis:
« Facilidades no pagamento (condigao ou valor final).
¢ Inclusdo de beneficios adicionais, como mobilia, reformas ou
ajustes no imodvel.

Formalizacao da Proposta

A proposta deve ser formalizada de maneira clara e detalhada,
garantindo profissionalismo e transparéncia.

Passos para formalizar a proposta:
Elabore um documento com os dados do cliente e todas as condi¢cdes
discutidas, incluindo:

e Preco final.

+ Forma de pagamento e prazos.

« Bonus ou condicdes especiais acordadas.

Solicite a assinatura do cliente para formalizar o interesse e fortalecer
O COMpPromisso.
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« Apresente a proposta ao vendedor:

o Alinhe previamente as expectativas do vendedor em relagéo a
preco e condigdes.

o O Avalie possiveis ajustes, como flexibilizagdo do valor ou das
condigbes de pagamento.

o O Caso necessario, formalize uma contraproposta e
apresente ao cliente, mantendo uma comunicagao profissional
e transparente.

@ Conclusao: Uma proposta bem estruturada e focada nos
interesses do cliente é o ponto de partida para uma
negociagcdo bem-sucedida. Ao conectar valor e beneficios
reais, o corretor conduz o cliente com confianga,
transformando obje¢ées em oportunidades e fechando
negocios com eficiéncia.
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Contrato - Formalizacao
Agil e Segura



Capitulo #7

Objetivo: Garantir que a etapa de formalizagdo da venda seja
conduzida com rapidez, precisdo e total seguranca juridica para todas
as partes envolvidas.

Documentacao Necessaria

A formalizagdo da venda exige uma analise detalhada e organizada
dos documentos do imével, do vendedor e do comprador.

Documentos do Imével
Matricula atualizada com dnus e agées:
» Verifique a situacao juridica do imoével, identificando possiveis

pendéncias ou restrigdes.

Certidoes negativas de débitos:
« Tributarios municipais, estaduais e federais.

Documentos do Vendedor

Para garantir seguranga juridica, solicite os seguintes documentos do
vendedor:

Documentos pessoais:

« RG e CPF.
« Comprovante de residéncia.
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Certidao de estado civil atualizada:
o Certiddo de nascimento ou casamento, com as devidas
averbacgdbes:
o Divorcio, se houver;
o Certidao de 6bito do cdnjuge, em caso de viuvo(a).

Certiddes negativas:
o Débitos tributarios:
o Municipais, estaduais (do municipio e estado de origem e de
residéncia) e federais.
» Processos civeis e criminais: Para verificar pendéncias judiciais.
* Processos trabalhistas: Emissao atualizada para evitar riscos de
penhora ou restri¢cdes.

Documentos do Comprador
Documentos pessoais:
 RG e CPF.
« Comprovante de residéncia.
Certidao de estado civil atualizada:
» Certiddo de nascimento ou casamento, com as averbagdes

necessarias (divércio ou dbito, se aplicavel).

Comprovante de renda:
+ Necessario em casos de parcelamento direto com o vendedor.

Financiamento bancario:
» Verifique todas as exigéncias do banco envolvido no processo.
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@ Sugestao adicional:
Solicite as CNDs pessoais (Certidées Negativas de
Débitos) do comprador para garantir a regularidade
juridica da transacéo e evitar possiveis complicagbes
futuras.

Casos Especiais:

Imdveis alugados:
» Obtenha o documento de rentncia do direito de preferéncia do
inquilino.
« O Verifique os custos e responsabilidades associadas a rescisédo
do contrato.

Iméveis em inventario ou divorcio:
« Consulte um advogado especializado para garantir seguranga
juridica.

Redacao e Revisao do Contrato

O contrato deve ser claro, completo e juridicamente preciso,
contemplando os seguintes pontos:

« Valor da transacgao: Preco final acordado.

+ Forma de pagamento: Detalhes de prazos e condigdes.

» Prazos de entrega: Datas para entrega da posse do imdvel e
demais obrigagdes.

» Penalidades: Condigdes de descumprimento do contrato por
qualquer das partes.
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« Checklist de itens inclusos:
o Em caso de imdveis mobiliados, elabore um memorando
detalhado com fotos e descrigdes dos moéveis e itens que
permanecerao ou serao retirados.

Casos Especiais:

Financiamento Bancario:
« Auxilie o cliente na anadlise de crédito e acompanhe os tramites
junto a instituicao financeira até a liberagao do crédito.

Cessao de direitos (imoveis em obra):
e Todos na cadeia de cessao, incluindo a construtora, devem
participar da assinatura do contrato.

Vistoria do Imovel

Antes da assinatura do contrato, realize uma vistoria detalhada para
evitar disputas futuras.

Procedimentos da vistoria:
» Documente o estado fisico do imdével com fotos e descrigdes
precisas.
+ Elabore um termo de vistoria que deve ser assinado por ambas as
partes (comprador e vendedor).
» Verifique se o imdvel esta nas condi¢cbes acordadas no contrato.

@ Importante: Registre qualquer observagdo ou ajuste
necessario para assegurar transparéncia e evitar litigios
futuros.
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Se necessario, considere contratar um servigo de vistoria
especializado para garantir uma analise técnica e detalhada do imével.

Formalizagao

A Ultima etapa é garantir que a assinatura do contrato e os
procedimentos de registro sejam conduzidos com total eficiéncia:

Agende a assinatura do contrato e/ou escritura:
+ Acompanhe todas as partes envolvidas durante o processo de
assinatura, fisica ou digital.
o Certifique-se de que todos os documentos foram verificados e
aprovados.

Recolhimentos de taxas e impostos
o Dé suporte no recolhimento de taxas e impostos incidentes a
transagao imobilidria (como ITBI e despesas cartorarias).

Casos com financiamento:
» Apoie o cliente durante o processo de liberagdo do crédito junto ao
banco ou instituigdo financeira.

Organizacao da documentacao:
e Entregue ao comprador toda a documentagdo organizada e
completa, garantindo a finalizagao profissional da transagao.

@ Conclusao: A etapa do contrato € o momento de consolidar o
trabalho realizado até aqui. Com documentagéo rigorosa,
clareza nos termos e uma vistoria bem conduzida, o corretor
garante uma transagao segura, transparente e sem
complicagbes para todas as partes envolvidas.
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(Capitulo #8)

Venda - Encerramento e
Pos-Venda



Capitulo #8

Objetivo: Concluir a venda com exceléncia, proporcionando uma
experiéncia positiva ao cliente e estabelecendo um relacionamento
duradouro para garantir fidelizagao e indicagées futuras.

Encerramento da Venda

A finalizacdo da venda é o momento de consolidar o processo com
organizagao e profissionalismo.

Confirme os pagamentos:
» Se 0 pagamento ocorrer na escritura, auxilie no processo para
garantir agilidade e seguranga.
» Valide o recebimento por parte do vendedor.
« Emita a nota fiscal sobre a comissao.

Registre os dados da venda
» Confirme a venda no CRM.
» Crie uma planilha com os principais dados relacionados ao
fechamento (ex.: VGV, VGC, Comissao liquida).
» Registre em uma pasta ou nuvem toda documentag¢ao emitida.

Organize a entrega da documentacao final:
« O Certifique-se de que o cliente receba todos os documentos
referentes ao imével.
« Em casos de imdveis financiados, o contrato bancario possui valor
publico, substituindo a escritura, mas deve ser registrado.
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Registro em cartério:
» Apds a assinatura e pagamento, acompanhe os procedimentos
necessarios para o registro do contrato ou da escritura no Oficio
de Registro de Imdveis competente.

Planeje a entrega do imével:
e Torne o momento memoravel com um gesto simbdlico que
fortalega a experiéncia do cliente.
» Sugestoes de presentes:
o Um kit de boas-vindas ao imdvel, contendo itens Uteis ou
decorativos.
o Uma mensagem de agradecimento personalizada, reforgando
sua gratidao e profissionalismo.

Pos-Venda: Fidelizacao e Relacionamento

O pods-venda é o diferencial que transforma um cliente satisfeito em
um promotor do seu trabalho.

Passos para um pos-venda eficaz:

Solicite feedback:
» Pecga um depoimento sobre a experiéncia de compra.
» Utilize pesquisas simples, como o NPS (Net Promoter Score), para
avaliar a satisfagdo do cliente.

Mantenha o relacionamento:

» Use datas importantes (aniversario do cliente, entrega do imédvel,
datas comemorativas) para enviar mensagens ou presentes
simbolicos.

» Convide o cliente para eventos exclusivos, confraternizagdes ou
almogos de comemoragéo, dependendo da relagdo construida.
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Oferega suporte continuo:
» Mostre-se disponivel para ajudar com duvidas, servigos adicionais
ou futuras transagdes imobilidrias.

Dica: Clientes que se sentem valorizados permanecem
conectados com vocé e lembram de sua atuagdo quando
surge uma nova oportunidade.

Pedindo Indicac6es e Recomendacgoes

Clientes satisfeitos sdo a melhor fonte de novas oportunidades. Nao
hesite em pedir indicagdes de forma direta e natural:

Abordagem simples:
» “Se vocé conhecer alguém que esteja buscando um imdvel, ficarei
feliz em ajudar. Pode me indicar ou passar o meu contato?”

Incentive depoimentos e recomendacgodes:
« Solicite que o cliente compartilhe sua experiéncia em redes sociais
ou através de depoimentos escritos.
» Depoimentos auténticos sdo poderosos para gerar confianga e
atrair novos clientes.

Sugestao: Facilite o processo criando oportunidades ao longo do

relacionamento para o cliente se lembrar de vocé sempre que alguém
mencionar a busca por um imovel.
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@ Conclusédo: O encerramento de uma venda é apenas o comego
de uma relagdo de longo prazo. Ao investir em um pdés-venda
estruturado e pedir indicagdes de forma profissional, vocé
transforma cada cliente satisfeito em uma fonte valiosa de
novas oportunidades e recomendagoes.
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Consolidando o Sucesso e
Criando Relacionamentos



Capitulo #9

Vender iméveis vai muito além de simplesmente conectar
compradores a proprietarios. E sobre conduzir um processo
estruturado que transforma o interesse inicial em uma experiéncia
significativa e, por fim, em uma negociag¢dao bem-sucedida.

A Importancia de um Processo
Estruturado

O sucesso no mercado imobilidrio ndo acontece por acaso. Ele é
resultado de processos claros, organizacao eficiente e um foco
continuo em criar relacionamentos duradouros.

Ao seguir as etapas deste playbook, vocé sera capaz de:

» Estruturar um funil de vendas eficiente e previsivel;

« Oferecer uma experiéncia diferenciada ao cliente, do inicio ao
pos-venda;

» Fidelizar compradores e gerar indicagées, construindo uma
carteira solida de clientes recorrentes.

A Jornada Como Diferencial

Cada etapa descrita neste playbook — desde o primeiro contato com
o lead até o pds-venda — foi pensada como um passo estratégico
para consolidar resultados consistentes e sustentaveis.

O que diferencia um corretor de sucesso:
» Construir relagdes de confianga com seus clientes.
» Entender necessidades reais e apresentar solugdes alinhadas aos
objetivos do cliente.

@guiwohlke Consolidando o Sucesso e Criando Relacionamentos 42



» Conduzir negociagées com seguranga, clareza e foco em
resultados.

« Transformar cada venda em uma experiéncia memoravel, elevando

a percepcéo de valor do seu trabalho.

O Impacto de uma Abordagem Estruturada

O mercado imobilidrio é desafiador, mas também repleto de
oportunidades. A exceléncia no atendimento, aliada a um processo
bem definido, cria mais do que vendas:

» Gerafidelizagao de clientes satisfeitos.

« Aumenta indicagdes, alimentando seu funil de vendas.

o Constréi uma reputagao solida e duradoura, posicionando vocé
como uma referéncia no mercado.

O Préximo Passo: Faca Acontecer

Agora que vocé tem em maos um guia pratico e estratégico, € hora
de aplicar o que aprendeu:

+ Transforme leads em vendas.
» Ofereca experiéncias excepcionais em cada etapa da jornada.

« Aproveite o impacto que processos claros e estruturados podem

gerar na sua carreira.

@ Lembre-se: O verdadeiro diferencial ndo esta apenas em
vender, mas em como vocé conduz o cliente durante toda a
jornada. Um corretor que trabalha com profissionalismo,
dedicacao e foco no cliente transforma cada negociacdo em
uma oportunidade de crescimento — para o cliente, para si
mesmo e para o mercado.
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A exceléncia na jornada de vendas ndo é um destino, é um
compromisso continuo. Cada cliente atendido, cada venda realizada e
cada relagao construida sdo oportunidades para consolidar sua
reputagao e transformar o mercado ao seu redor.

Atue com consisténcia, persista diante das adversidades, aprenda

com os erros e supere seus desafios. A exceléncia & um habito, e o
sucesso é a consequéncia das suas agdes diarias. Jogue no hard!
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Leitura concluida...

Parabéns, vocé acaba de concluir a leitura deste playbook!

Vocé acabou de percorrer um guia pratico, criado para ajudar vocé a
transformar suas vendas em experiéncias mais estratégicas e bem-
sucedidas. Desde o primeiro contato com o cliente até o pds-venda,
cada etapa apresentada foi pensada para fornecer clareza,
organizagao e confianga.

Este playbook é mais do que um manual; € um convite para elevar seu
desempenho, consolidar relacionamentos duradouros e transformar
desafios em oportunidades. Cada venda é uma chance de crescer
profissionalmente, e esperamos que este guia seja um recurso valioso
nessa jornada.

Lembre-se: "O sucesso ndo é um destino, mas o
resultado de um trabalho consistente e apaixonado."

Continue aplicando os aprendizados, inovando em suas abordagens e
construindo um mercado imobilidrio mais profissional e humano.

Guilherme Wohlke



