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Como escolher o

Consultor Imobiliario?
(o)

Por Marco Martins




Introducao

Escrevi este ebook com um propdsito claro: servir de guia para si,
proprietario, que nao aceita menos do que o valor maximo na venda do
seu imovel.

Eu, Marco Martins, vejo diariamente como o mercado imobiliario atual é
complexo e implacavel com quem comete erros de posicionamento.

O meu objetivo é ajuda-lo a evitar erros estratégicos que
desvalorizam o seu patriménio e garantir que a sua
transacao é gerida com o maximo rigor técnico.

Aqui, revelo os critérios objetivos para
selecionar o parceiro ideal e proteger os
seus interesses financeiros,
transformando a venda numa operacao
de alta performance.




Quanto vale uma
boa decisdo?

O mercado imobiliario atual ndo é um lugar para
amadores, nem para experiéncias. Se estd a ler este
documento, é porque compreende que a venda do
seu imoével nao é apenas uma transacao comercial,
mas sim a gestao de um dos seus ativos mais
valiosos. No entanto, a maioria dos proprietarios
comete o erro fatal de tratar a selecdo de um
consultor imobilidario como se estivesse a escolher
um servico indiferenciado.

Qualquer pessoa com um telemoével e uma ligacao a
internet pode colocar um antncio. O que o mercado
exige, e 0 que o seu patrimoénio merece, é uma estratégia
de extracao de valor maximo.

A diferenca entre um consultor imobiliario mediano e um
especialista de alta performance reflete-se diretamente
no seu saldo bancario final. Um amador limita-se a
esperar que o comprador apareca; um profissional cria o
mercado para o seu imével. Este ebook foi desenhado
para o retirar da posicao de “vitima” de promessas vazias
e coloca-lo no lugar de decisor especialista.

A escolha do consultor imobiliario é a decisao financeira
mais importante que vai tomar. Nao a deixe ao acaso,
nem a entregue a quem nao sabe defender o seu préprio
valor, qguanto mais o valor da sua casa.
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Numeros que falam por si.

Resultados consistentes sdao consequéncia de conhecimento, método e uma
estratégia orientada para cada imovel.
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PAISES

Clientes que confiaram a
MacTown a gestdo do seu
patriménio imobiliario.




A Mentira do
Preco Mais Alto

Existe um truque antigo no setor imobiliario:
apresentar um valor inflacionado para
conquistar a angariacio. E uma forma de
aproveitar a ligacdo emocional do proprietario
ao imovel e criar expectativas acima do que o
mercado realmente suporta.

Um verdadeiro estudo de mercado deve basear-
se em dados e numa analise rigorosa, e ndo num
valor apresentado apenas para conseguir uma
assinatura. O objetivo é mostrar-lhe o que o
mercado indica, ndo aquilo que quer ouvir.

O problema? O mercado é soberano e nao tem sentimentos. Um preco
errado nos primeiros 15 dias pode afastar compradores e fazer com que o
imovel perca forca, tornando-se mais dificil de vender e sujeito a propostas
mais baixas.

Entenda uma légica fundamental: o consultor imobilidrio que lhe
apresenta o valor mais alto &, quase sempre, 0 menos competente.

Ele ndo tem argumentos técnicos, ndao tem um plano de marketing robusto
e, por isso, usa o preco como Unica ferramenta de seducao. Um verdadeiro
especialista apresenta-lhe dados, factos e um estudo de mercado rigoroso.
Ele prefere perder a angariacdo do que mentir-lhe sobre o valor, porque
sabe que a sua reputacao depende de resultados reais e ndo de contratos
assinados que ficam a ganhar p6 na prateleira.




Resultados Pessoais:
A Auditoria do Track Record

Muitos proprietarios deixam-se deslumbrar por logétipos internacionais e
marcas de renome. E um erro classico de percecio. A marca nio vende
casas; pessoas vendem casas. Quando assina um contrato de mediacao,
nao esta a contratar a multinacional X ou Y, esta a contratar a competéncia,
a rede de contactos e a capacidade de negociacdo daquele consultor
imobiliario especifico que esta a sua frente. A marca fornece o cartao de
visita, mas é o consultor que executa a estratégia.

Antes de confiar o seu patriménio, realize uma auditoria rigorosa ao track
record individual do profissional. Nao se foque nas promessas da marca,
foque-se nos resultados reais do individuo:

Quantos imdveis vendeu
pessoalmente em 12 meses?

Qual é a sua taxa de conversao (racio
entre imdveis angariados e vendidos)?

Qual foi a diferenca média entre o
preco de listagem inicial e o preco final
de escritura?

Qual é o tempo médio de absorcao dos
seus ativos pelo mercado?

Se o consultor imobiliario nao consegue
apresentar métricas claras e comprovaveis do
seu proprio sucesso, ele ndo tem autoridade
para gerir o seu.




/\
MAC TOWN

Os resultados nao acontecem
por acaso.

Uma estratégia imobiliaria mede-se pela capacidade de vender, converter,
defender valor e reduzir tempo no mercado.

) %

Imoveis vendidos Taxa de conversao

Iméveis que chegaram ao mercado e Dos iméveis angariados pela
foram conduzidos até a escritura MacTown, X% chegaram a venda.
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Tempo médio de absorcao

Tempo médio que um imovel
permanece no mercado até encontrar
comprador.

Preco inicial vs preco final

Diferenca média entre o valor de
listagem inicial e o valor efetivamente
concretizado em escritura.

*Preencha os espacos em branco com os dados do consultor

Vender um imével ndo é apenas coloca-lo a venda. E saber posiciona-lo,
encontrar o comprador certo, gerir a procura e negociar o valor




O Risco do Amadorismo

O mercado imobilidrio de elite ndo tolera amadores nem decisdes baseadas
em relacoes pessoais. Confiar o seu maior ativo a um consultor imobiliario
seu dedicacao exclusiva, ou escolhido apenas por ser um primo ou conhecido,
é um risco financeiro inaceitavel.

A competéncia ndo é um subproduto da amizade nem do grau de parentesco.
Nao é por ser um rosto familiar que o profissional possui a competéncia
técnica para gerir o seu patrimoénio. A venda de um imdvel de alto valor exige
disponibilidade total, resposta imediata a leads qualificadas e um
acompanhamento constante das flutuacoes do mercado que ocorrem em
tempo real.

Um profissional de dedicacao exclusiva investe na sua formacao continua e
domina as ferramentas tecnolégicas de ponta. Um amador estd “ocupado
com o outro emprego” (no momento exato em que o seu comprador ideal
decide avancar). O imobilidrio ndo é um rendimento extra; € uma profissdo de
alta responsabilidade.

Quem tem um "plano B" nunca lutara pelo seu "plano A" com a
ferocidade necessaria para defender cada euro da sua equidade. A falta
de exclusividade e o recurso ao "conhecido que faz uns negdécios" é, por
definicao, uma falta de compromisso com o seu resultado final.




Estrutura de Elite:
A Especializacao que Protege
o Proprietario

O mito do consultor imobilidrio “faz tudo” é uma reliquia do passado que
destrdi valor. No nivel Elite, € impossivel para uma Unica pessoa ser excelente
em todas as frentes. A exceléncia exige especializacao de funcoes, e é esta
estrutura que protege os seus interesses.

Ao selecionar o seu parceiro, procure uma equipa onde:

Marketing Especializado:
Gestores de trafego e criativos que posicionam o imével como
um objeto de desejo.

Departamento Juridico:
Especialistas que blindam o contrato e garantem que a
documentacao esta impecavel, evitando surpresas de ultima hora.

Suporte Administrativo:
Rigor na gestao processual para que o consultor tenha foco total
no que realmente importa: vender.

Esta divisao de tarefas garante que nenhum detalhe falha e que o processo é
fluido, seguro e, acima de tudo, altamente lucrativo para o proprietario.
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Sabia que, na MacTown existe
uma equipa especilizada?

Diferentes departamentos a trabalhar em conjunto para que o seu imovel
tenha o acompanhamento certo, em cada etapa.
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Departamento Comercial
Consultores que conhecem o mercado, acompanham cada cliente e
trabalham para encontrar a oportunidade certa em cada negdcio.

Marketing
Comunicacao, conteldos, campanhas e posicionamento para
apresentar o imoével ao mercado da forma certa.

Intermediacao de Crédito
Acesso a parceiros especializados para apoiar a procura de solucoes
de crédito.

Departamento Juridico
Acompanhamento juridico e apoio na documentacao ao longo do
processo.

Recursos Humanos
Recrutamento, integracao e desenvolvimento de profissionais que
representam a Maclown.

Coordenacao Imobiliaria
Coordenacao dos processos e apoio a operacao comercial e aos
consultores.




Performance Digital:
Algoritmos de Atencao

e Segmentacao Ativa

Colocar um imoével nos portais imobilidarios é o nivel zer

marketing de esperanca. A elite utiliza a segmentacao atlva Hoje, a batalha
trava-se nos algoritmos de atencao. Nao esperamos que o comprador
procure o imoével; nds perseguimos o comprador certo, no local certo, com a
mensagem certa.

Isto envolve:

Big Data e Inteligéncia Artificial:
Identificar padroes de comportamento
de potenciais compradores.

Social Media Targeting:
Campanhas pagas que “servem” o seu
imovel a perfis de alto poder de compra.

Narrativa Visual de Impacto:
Video marketing cinematografico e visitas
virtuais que vendem um estilo de vida.

e

Se a presenca digital do seu consultor imobiliario €

visualmente pobre, ele estd a tornar o se

imovel invis
compradores mais qualificados do mercadc .



A Logica das Partilhas:
Nao Deixe que
Escondam o Seu Imovel

Este € o ponto mais critico da ética profissional. A partilha de comissao
(50/50) com todos os outros profissionais do mercado ndo é uma opcao, €
uma obrigacao estratégica para com o proprietario. Quando um consultor
imobiliario recusa partilhar, ele estd deliberadamente a esconder o seu
imével de milhares de potenciais compradores acompanhados por outros
consultores.

Muitos tentam “fechar o negodcio
sozinhos” para reterem a comissao total,
sacrificando a velocidade de venda e,
muitas vezes, o preco final. Um consultor
especialista faz o oposto: ele anuncia ao .
mercado que partilha com todos,
transformando toda a rede imobiliaria
nacional e internacional na sua forca de
vendas.

A falta de partilha € uma sabotagem
direta ao seu patrimonio.




A Sequéncia Logica do Sucesso:
Os 9 Eventos Criticos

A venda de um imével é uma sequéncia de momentos criticos onde a
experiéncia e a intervenciao de um consultor podem acrescentar valor. A
metodologia de exceléncia esta na capacidade de acompanhar, supervisionar
e potenciar cada uma destas etapas.

Informacdo e Documentacao: Um consultor de exceléncia comeca por
conhecer profundamente o imével e assegurar que toda a informacao relevante
esta reunida, permitindo antecipar oportunidades e evitar constrangimentos.

Preco Correto: A definicdo do preco deve resultar de uma leitura rigorosa do
mercado, permitindo posicionar o imével de forma estratégica e criar as
melhores condicdes para maximizar o resultado da venda.

Preparacio do Imével e da Visita: E aqui que a experiéncia do consultor pode
fazer a diferenca: identificar como valorizar o imodvel, preparar a sua
apresentacao e criar uma experiéncia onde o comprador consiga imaginar-se a
viver naquela casa.

Reportagem Fotografica e Video: Uma apresentacao profissional potencia a
primeira impressao do imodvel. Reportagem fotografica, video e outros
conteudos devem estar a altura do patrimoénio que se pretende comercializar.

Equipa, Influéncia e Parceiros: Um consultor de exceléncia sabe mobilizar a sua
equipa, rede de influéncia, base de dados e parceiros, ampliando a capacidade
de encontrar o comprador certo para o imovel.

Campanhas de Marketing Digital: A estratégia digital deve permitir chegar além
da procura espontanea, colocando o imédvel perante publicos relevantes e
acompanhando os resultados para potenciar a sua exposicao.



Acoes de Marketing: Uma estratégia completa combina diferentes acoes e
canais para gerar notoriedade, criar procura e aumentar as oportunidades de
contacto com potenciais compradores.

Presenca no Mercado: A colocacao de placa e a presenca fisica do imovel
reforcam a sua visibilidade e acrescentam mais um ponto de contacto com
potenciais compradores da zona.

Qualificacaio do Comprador Certo: A experiéncia do consultor permite
identificar quais os compradores com maior potencial, direcionando o processo
para quem relne verdadeira capacidade e intencdo de avancar.

Acompanhamento do Processo: Um consultor de exceléncia mantém uma visao
permanente sobre o processo, partilha informacao relevante com o proprietario
e ajusta a estratégia sempre que a evolucao do mercado o justifique.

Negociacdo e Fecho: Uma boa negociacido pode ser determinante para
rentabilizar a venda. E neste momento que a experiéncia, a estratégia e a
capacidade negocial do consultor podem transformar uma proposta numa
oportunidade de maximizar o resultado para o proprietario.



Negociador vs Mensageiro

A negociacao é o momento onde se ganha ou perde o dinheiro real. Muitos
consultores agem apenas como “mensageiros de propostas”, o que é uma
forma de estafetagem cara. Um consultor imobilidario de elite é um

negociador especialista que domina a psicologia da escassez e a gestao de
objecoes.

A experiéncia especialista permite identificar os sinais de urgéncia do
comprador e manter a posicio de forca para defender o valor do
proprietario.

E na mesa de negociacbes que a competéncia técnica se transforma em
lucro liquido para si.




Nao aceite menos do que a
Exceléncia

A mediocridade no imobilidrio tem um custo elevado e, invariavelmente, é o
proprietario quem paga a fatura.

Nao aceite menos do que a exceléncia, ndo se deixe seduzir por estudos de
mercado fantasiosos e nao confie o seu patrimoénio a quem nao possui uma
estrutura de suporte real e um track record comprovado.




MAC TOWN

A decisao é sua:

Quer um acompanhante de visitas
ou um gestor de ativos?

Contacte-nos para analisar o processo de venda do seu imével
e auditar a sua estratégia atual.

A - | .

|
2...9 365 020 -

ww.mactown.pt

Documento especialista de circulacdo reservada. As informacées contidas refletem
metodologias de alta performance no mercado imobilidrio.
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