A ARTE DE
VENDER IMOVEIS

Autoridade, técnica e estratégias para o corretor que
busca resultados

EDUARDO LACERDA

Especialista em Negdcios Imobiliarios, Estratégias Comerciais e
Negociagao



Experiéncia que se transforma em conhecimento

EDUARDO LACERDA

13+ ANOS

Experiéncia no mercado imobiliario

R$ 30 MILHOES

VGV em indica¢des para Home Equity

METODOLOGIA
PROPRIA

Vendas, negociacao e verificagéo de
documentacao imobiliaria.

A ARTE DE VENDER IMOVEIS

Mais de 13 anos de experiéncia no mercado imobiliario.

Empresario e diretor comercial da LG7 Solugdes Imobiliarias.

Especialista em documentacao e Direito Imobiliario.

Desenvolvimento de metodologia propria de vendas imobiliarias.

Atuacéao na lideranca e capacitacao de equipes comerciais.

Mais de R$ 30 milhdes em VGV de indicagdes para Home Equity.
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O CLIENTE MUDOU

A forma de vender também precisa mudar

INFORMAGCAO

O comprador pesquisa, compara e chega
mais preparado

SEGURANGCA

Ter acesso a ofertas ndo elimina a
inseguranca de decidir

—— A ARTE DE VENDER IMOVEIS



Os quatro pilares do sucesso em vendas

O que sustenta uma atuacio de alta performance

01

AUTORIDADE RELACIONAMENTO

Conhecer o mercado e o produto Entender pessoas e construir confianga

04

TECNICA ATITUDE

Dominar o processo comercial e a negociagao Disciplina e responsabilidade pelos resultados

—— A ARTE DE VENDER IMOVEIS
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Autoridade profissional

O cliente precisa confiar antes de comprar

CONHECER O IMOVEL
ENTENDER O NEGOCIO

Metragem _ o
® Potencial de valorizacao
Quartos ® Caracteristicas da regiao
Localizacdo ® Diferenciais construtivos
® Condicoes de mercado
Preco

Documentacgédo e segurancga

Conhecimento transforma informagdo em segurancga

A ARTE DE VENDER IMOVEIS



Entender de gente

Dois clientes podem buscar o mesmo imoével por razées completamente diferentes

Mais espaco

O MESMO

Segurancga |MéVEL

Qualidade de vida

A ARTE DE VENDER IMOVEIS

Investimento

Mudanca de fase

Proximidade do trabalho
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Técnica de vendas

Vender bem exige um processo comercial estruturado

01

Prospeccao

02

Qualificagao

—— A ARTE DE VENDER IMOVEIS
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03 ‘ 05

Necessidades Solucoes Negociagao

Improviso nao pode ser o método

07 -

Fechamento

Acompanhamento
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Atitude e disciplina

Resultados exigem consisténcia, inclusive quando o mercado desacelera
CONSISTENCIA

Prospeccao diaria Retorno aos clientes Estudo do mercado

Organizagao das
oportunidades

Acompanhamento dos

Desenvolvimento profissional
resultados

A ARTE DE VENDER IMOVEIS
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Venda consultiva

O melhor argumento comeca com uma boa pergunta

il <

VENDA TRADICIONAL VENDA CONSULTIVA

“Esse apartamento tem trés “O que é mais importante para

quartos, duas vagas e 120 m3.” sua familia no proximo
imoével?”
APRESENTA CARACTERISTICAS INVESTIGA NECESSIDADES

Descubra o que o cliente valoriz
// . 4_,:

——— A ARTE DE VENDER IMOVEIS



A PERGUNTA QUE MUDA
A NEGOCIAGAO

“Tirando o preco, o que € mais importante para
vocé na escolha do seu imovel?”

( Seguranga > Espaco Privacidade Localizagao Conforto ( Valorizagao >

O preco deixa de ser a unica referéncia da conversa

—— A ARTE DE VENDER IMOVEIS
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Preferéncias e incomodos

O que seu cliente quer preservar e o que deseja mudar

“O que vocé mais gosta e o0 que menos gosta no imovel onde mora
atualmente?”

CLIENTE

“Minha garagem ¢é apertada e nao tenho GARAGEM ADEQUADA
espaco para trabalhar em casa.”

+ ESPACO PARA HOME OFFICE

Mais precisdo. Menos visitas sem sentido.

A ARTE DE VENDER IMOVEIS

11



Roteiro de qualificacao

Cinco perguntas para conduzir uma conversa natural e produtiva

02

03

04

05

O imoével sera para morar ou investir?

Quem utilizara o imoével?

O que motivou a busca neste momento?

Quais caracteristicas sao indispensaveis?

Qual é o prazo desejado para concluir a compra?

A ARTE DE VENDER IMOVEIS
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“VOU
PENSAR.”

O que existe por tras dessa resposta?

—— A ARTE DE VENDER IMOVEIS

Duvida

Desalinhamento

Insegurancga

V-

Condicao




A objecao como diagnostico

Uma conversa que procura o motivo real da hesitagao

CLIENTE

“Gostei, mas vou pensar.”

CORRETOR

“Claro, fique a vontade. Posso te fazer uma pergunta?”

PERGUNTA DIAGNOSTICA

“O imovel esta dentro do que vocé procura em valor e caracteristicas?”

Compreender antes de responder

A ARTE DE VENDER IMOVEIS
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Decisao compartilhada

Quando o cliente precisa conversar com o marido, a esposa ou a familia

“Com certeza. E uma decisdo
importante para vocés.”

INVESTIGAR

“Na sua opiniao, este imovel atende
ao que vocés procuram?”

A ARTE DE VENDER IMOVEIS

PROXIMO PASSO

Agendar uma nova visita
para que todos possam

avaliar juntos

Respeito ao processo aumenta a confiancga
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Acompanhamento comercial

O atendimento continua depois da visita

ABORDAGEM VAGA

“Qualquer coisa, me Podemos conversar

liga.”

novamente na segunda-
feira pela manha?”

A iniciativa fica com o comprador O préximo contato ja esta combinado

Profissionalismo mantém a negociagdo em movimento

—— A ARTE DE VENDER IMOVEIS 16



WHATSAPP COMO
CONVERSA COMERCIAL

O objetivo vai além de enviar informacodes

CONVERSA

que ajuda o cliente a avancar

—— A ARTE DE VENDER IMOVEIS

Agil

Objetivo

Humanizado




Informar ou conduzir

A forma da mensagem muda a qualidade da conversa

ATENDIMENTO PASSIVO

“Segue a tabela de valores
e algumas fotos.”

A conversa termina sem direcao

“Separei duas opcoes que
combinam com o que vocé
procura. Qual delas faz mais

sentido para sua familia?”

A pergunta cria continuidade

Informacgao relevante + pergunta util

A ARTE DE VENDER IMOVEIS



Agilidade e organizacao

Oportunidades precisam de acompanhamento visivel

RESPONDER

Retorno rapido e contextualizado

ORGANIZAR

Contatos por etapa da negociacao

PERSONALIZAR

Mensagens coerentes com o perfil do cliente

REGISTRAR

Informagdes que orientam a proxima conversa

PROGRAMAR

Retornos com data e objetivo

ACOMPANHAR

Evolugcao das oportunidades no CRM

Contato sem acompanhamento vira oportunidade perdida

A ARTE DE VENDER IMOVEIS
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CONHECIMENTO ]
DOCUMENTAL TAMBEM
VENDE

Seguranca juridica faz parte da experiéncia do
cliente

O corretor orienta e aciona os profissionais responsaveis quando
necessario

—— A ARTE DE VENDER IMOVEIS




Checklist documental na captacao

Pontos de atencao antes de comercializar um imoével

DOCUMENTAGAO DO IMOVEL SITUAGAO DOS PROPRIETARIOS

® Matricula atualizada R e
Identificagéo e legitimidade

® Titularidade e natureza do titulo

R o Estado civil e necessidade de anuéncia
® Onus e restricdes

® Financiamentos e garantias Procuragbes

® Penhoras

Certiddes e acgdes judiciais relevantes

Eventual incidéncia de laudémio

A andlise deve respeitar a legislacéo aplicavel e a atuagao dos profissionais juridicos responsaveis

A ARTE DE VENDER IMOVEIS 21



Erros que comprometem uma negociacao

Problemas identificados tarde custam tempo e credibilidade

01

MATRICULA

Nao verificar a situacao
registral

A ARTE DE VENDER IMOVEIS

02 03 04

ESTADO CIVIL RESTRICOES TITULARIDADE
Ignorar alteragdes Desconhecer penhoras Nao confirmar quem
relevantes ou garantias pode negociar

Analise preventiva reduz risco e protege a confianca

REGULARIZAGAO

Anunciar sem mapear
pendéncias
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QUE PROFISSIONAL O CLIENTE ENCONTRA
QUANDO FALA COM VOCE?

/

o

ESPECIALISTA

Domina o mercado e conhece o produto

ESTRATEGICO

Utiliza técnica e método

—— A ARTE DE VENDER IMOVEIS
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CONSULTIVO

Compreende antes de oferecer

-

CONFIAVEL

Orienta com responsabilidade e transparéncia



O gque colocar em pratica amanha

Cinco atitudes para melhorar o processo comercial

Estude profundamente os iméveis que comercializa
Faca mais perguntas antes de apresentar opcoes
Desenvolva um roteiro estruturado de atendimento

Organize contatos e acompanhamentos

Verifique aspectos documentais desde a captacao

A ARTE DE VENDER IMOVEIS
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“Seu conhecimento
abre portas.
Sua atitude constroi
resultados.”

EDUARDO LACERDA

Especialista em Negocios Imobiliarios e Estratégias Comerciais



OBRIGADO!

EDUARDO LACERDA

Obrigado pela presenca

LACERDA.LG7IMOBILIARIA

INSTAGRAM

@lacerda.lg7imobiliaria

WHATSAPP PROFISSIONAL

(11) 9.6925-4608
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