




MÓDULO
1. Avaliação
e  Preparação



AVALIAR
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PREPARAR-SE



1.1 DIAGNÓSTICO DO CLIENTE

O MERCADO OFERECE TUDO!



FILTRO

1.1 DIAGNÓSTICO DO CLIENTE



Aluguel

Compra

Investidor

Pessoa Jurídica

Pessoa Física

Quem eu quero
que seja MEU
cliente?

1.1 DIAGNÓSTICO DO CLIENTE



Alugar

Vender

Fazer terapia

Ocupar o  tempo..

Comprar
Meu 

Cliente

Necessidades

1.1 DIAGNÓSTICO DO CLIENTE



1. DIAGNÓSTICO DO CLIENTE

MEU CLIENTE

Conversador

“Quebrado”

Racional Financeiro
Emocional

1.1 DIAGNÓSTICO DO CLIENTE

Conhecedor
Do Mercado



Expectativas

- Fazer bom negócio
- Vender patrimônio + histórico familiar
- Ganhar mais do que no mercado

financeiro
- Desfazer-se de um problema
- Conhecer mercado e concorrência
- Vender além do imóvel + seus serviços
- Ter companhia
- Dinheiro a qualquer custo
- Mostrar poder e autoridade
- Velocidade de venda
- Confiança e Credibilidade
- Oportunidade…

1.1 DIAGNÓSTICO DO CLIENTE



Livro Gravata

Jóias Branco Sorriso

Bons Modos Dourado

SÍMBOLOS E CONVENÇÕES

1.2  ABORDAGEM – ETIQUETA EMPRESARIAL
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1.2  ABORDAGEM – ETIQUETA EMPRESARIAL

“Etiqueta é se respeitar, é respeitar pessoas”

Ao telefone

E-mail

Reunião



Novo
Usado
Residencial
Comercial
Corporativo
Industrial
Loteamento
Urbano
Rural
Praia

Cidade
Bairro
Rua
Localização
Metragem
Valor
Documentação
Venda/Compra
Locação
Vizinhança

FILTRO

1.3  AVALIAÇÃO DO IMÓVEL



MÓDULO 1 -AVALIAÇÃO E PREPARAÇÃO

s.f. Qualidade do que é exclusivo; 
posse, uso, direito que não admite 
participação de outrem

1.4  MEREÇO EXCLUSIVIDADE?

Tangível Intangível
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1.4  MEREÇO EXCLUSIVIDADE?

MEDO: ABANDONO

Vou abandonar o 
imóvel !!

Vai me 
abandonar!!



1.4  MEREÇO EXCLUSIVIDADE?

ACREDITAR
(imóvel,preço,

liquidez,
documentação…)

COMPROMETIMENTO  
(meta)

DEDICAÇÃO 
(esforço)

TRABALHO 
(mais esforço, 

estratégia, 
criatividade…)

RETORNO
(para ambos

os lados)
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2. Atração
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MÓDULO 2 -ATRAÇÃO
2.1 APRESENTAÇÃO REDE SECOVI
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2.1 APRESENTAÇÃO DE BENEFÍCIOS DA REDE   



2.1 APRESENTAÇÃO REDE SECOVI                      



Alta lucratividade com maior volume de negócios

Banco de imóveis completo e fácil de usar

Sistema 100% web

Qualificação profissional (Universidade Secovi)

Geoprocessamento (GEOSecovi)

Mais negócios e menos burocracia

Informações privilegiadas

Apoio de Comunicação e Marketing, jurídico e outros

2.1 APRESENTAÇÃO REDE SECOVI



VANTAGENS

Avaliação do imóvel

Valorização do imóvel
Credibilidade, placa única
Valorização do bem

Potencializar os resultados através
da Rede

Core Business 
10% locação e 90%venda

2.1 APRESENTAÇÃO REDE SECOVI                      



2.2 APRESENTAÇÃO DA IMOBILIÁRIA

• lojas/agências/filiais
• Faturamento
• Corretores
• cidades/bairros
• imóveis
• Clientes
• velocidade de vendas
• Market share



REDE

2.2 APRESENTAÇÃO DA IMOBILIÁRIA



2.2 APRESENTAÇÃO DA IMOBILIÁRIA
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3. Captação



Mínimo 60 a 90 dias

3.1 AUTORIZAÇÃO DE EXCLUSIVIDADE DE VENDAS
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3.2  AUTORIZAÇÃO DE PUBLICIDADE



3.2  AUTORIZAÇÃO DE PUBLICIDADE



3.2  AUTORIZAÇÃO DE PUBLICIDADE



3.2  AUTORIZAÇÃO DE PUBLICIDADE
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3.2  AUTORIZAÇÃO DE PUBLICIDADE



3.2  AUTORIZAÇÃO DE PUBLICIDADE
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3.2  AUTORIZAÇÃO DE PUBLICIDADE



3.3  FOTOS E AVALIAÇÃO DO IMÓVEL



3.4  VISITAS E AGENDAMENTOS



3.5  FEEDBACK



MÓDULO
4. Back Office
E resultados



4.1 ALIMENTAR E ATUALIZAR SISTEMA



4.1 ALIMENTAR E ATUALIZAR SISTEMA



4.1 ALIMENTAR E ATUALIZAR SISTEMA



4.1 ALIMENTAR E ATUALIZAR SISTEMA



4.2  CRIAR CARTEIRA DE CLIENTES E IMÓVEIS



4.2  CRIAR CARTEIRA DE CLIENTES E IMÓVEIS



4.2  CRIAR CARTEIRA DE CLIENTES E IMÓVEIS



4.2 ORGANIZAR CARTEIRA DE CLIENTES E IMÓVEIS



Interesse de clientes
Oferta do imóvel
Publicidade gerada
Número de 
atendimento
mensal/semanal
Principais comentários
Propostas geradas
Documentação

4.3  FEEDBACK



4.4 METAS DE VENDAS 
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5. Considerações
Finais
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FEED

BACK





•Folder da Rede Secovi
•Planilha de Avaliação do Imóvel
•Portifólio da Imobiliária
•Take one de produtos
•Autorização de Exclusividade
•Autorização de Publicidade
•Cartão de visitas
•Revistas da Rede Secovi
•Jornal publicitário da região
•Ficha de cadastro do imóvel
•Material adicional: pesquisas, 
números, bairro, padrão, histórico



ANA VIRGINIA PONTES CARNAÚBA
ANA.VIRGINIA@VGVEMPREENDIMENTOS.COM.BR

As imagens utilizadas na apresentação são ilustrativas e apenas de caráter expositivo. 
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