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Do CRECI a Primeira Venda:
Guia Pratico para Corretores Iniciantes

Receber o CRECI é motivo de orgulho. Vocé estudou, investiu tempo e passou por todas as etapas

burocraticas — e agora tem o direito legal de atuar como corretor de imoveis.

Mas ai vem o0 bague: ninguém te explicou como fazer sua primeira venda. 0 CRECI abre portas, mas nao te

diz qual delas atravessar.

Esse eBook foi criado exatamente para isso: eliminar a sensacao de estar perdido e mostrar um caminho

claro, seqguro e possivel. Aqui vocé vai aprender como:

¥ Construir suaimagem de forma profissional

¥ Escolher e captar imoveis com critério

¥ Abordar e atender clientes com confianca

¥ Conduzir visitas que geram decisao

¥ Fechar sua venda com dominio de documentos e processos

A Exemplo pratico: Imagine que vocé conhece um proprietario que quer vender um apartamento. Vocé até
faz a visita, mas nao sabe exatamente o que perguntar, quais documentos solicitar ou como avaliar se o

imovel esta reqularizado. Resultado? Vocé volta para casa com mais duvidas do que informacoes uteis.

# Com este guia, vocé vai saber exatamente o que perguntar, como registrar essas informacoes e quais

passos sequir.
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O Desafio Invisivel dos
Corretores Iniciantes

O que acontece com a maioria dos corretores recem-
formados? Eles acreditam que vao "descobrir tudo na
pratica". Mas o que encontram sao duvidas que

paralisam:

« "Como comeco meu dia?"
« "Onde encontro imoveis para captar?”

- "E seocliente me fizer uma pergunta que eu nao sei

responder?”

« "Como funcionaa parte do cartorio, contratos, [TBI?”

« "Comovou avaliar esse imovel?”

Sem um plano, muitos desistem em siléncio.

Taxa de Abandono

Segundo o CRECI-SP, mais de 40% dos profissionais
iniciantes abandonam a profissao nos dois primeiros
anos, geralmente por falta de orientacao pratica e

resultados financeiros.

A" Reflexao: Vocé estudou para ser corretor, ndo para
ser adivinho. Ter duvidas no inicio nao é fraqueza — e o

sinal de que vocé precisa de um caminho guiado.
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Fundamentos:

Venda é Confianca,
Imagem é Estratégia

Antes de vender imoveis, vocé precisa vender algo mais importante:

confianca.

Brian Tracy — Psicologia das
Vendas

Tracy afirma que as pessoas
nao compram produtos, elas
compram confiancae

seguranca. O cliente precisa

sentir que:

« \Vocéentende o que esta
fazendo

« Vocétemumplano
« Voceérespeitaotempo dele

« Vocé utiliza as ferramentas

corretas

A" Aplicacdo pratica: Mesmo
sem experiéncia, vocé pode
transmitir autoridade com
linguagem clara, material
organizado e comportamento
profissional. Um cliente sente

iIsso nos primeiros 30 segundos.

A" Dicarapida: ADIL é uma
ferramenta que se destaca por
trazer todos os aspectos
doimovel seu cliente, mesmo

sem nunca té-lo visitado.

Philip Kotler — Marketing
Pessoal aplicado a venda

Kotler mostra que o marketing
pessoal é a arte de influenciar a
percepcao do outro com

autenticidade.

« Roupalimpa, postura firme,

comunicacao segura

« (Cartao de visitas, perfil
profissional no WhatsApp e

Instagram

« Roteiro de apresentacao

claro sobre o que vocé faz

@, Exemplo: Vocé chegaemum
Imovel para captar e diz: "Bom
dia, seu Joao. Estou fazendo um
levantamento de oportunidades
nasuaregiao paraatender
clientes com um perfil bem
definido. Gostaria de conversar
sobre a possibilidade de
intermediar sua venda de forma
profissional e sequra.” Isso €
posicionamento. Simples,

direto, e com impacto.
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Por que voce precisa de um comec¢o estruturado?

Tentar vender sem um processo € como montar um quebra-cabeca sem saber qual € aimagem final. Um

corretor iniciante precisa de trés coisas basicas:

ﬁ

Rotina: Criar um Fluxo de Trabalho Eficiente

Saber exatamente o que fazer a cada dia mantém vocé focado e produtivo.

Ferramentas: Aproveitar Recursos Valiosos

Usar roteiros, modelos e documentos certos torna seu trabalho mais facil e profissional.

Confianca no Processo: Dominar o Passo a Passo

Um método comprovado que funciona, da segurancga para encarar qualquer desafio.

Este eBook apresenta o Modelo das b Etapas para a Primeira Venda:

Etapa Objetivo
1. Posicionamento Gerar confianca, organizar presenca profissional
2. Captacao Qualificada Encontrar imoveis certos, com alto potencial de negociacao e

documentacao viavel

3. Atendimento Estratégico Abordar e acompanhar clientes com técnica e empatia
4. Visita Guiada Conduzir visitas de forma planejada - foco em gerar decisao
b. Fechamento Documental Organizar documentos, contratos e acompanhar ao cartorio

A Mini Checklist Inicial: Antes mesmo de captar o primeiro imovel, vocé ja pode:

« Criar seu pitch de apresentacao pessoal
« Atualizar seu perfil nas redes com foto profissional
« Baixarum modelo basico de ficha de imodvel

« Treinaruma apresentacao de 2 minutos sobre seu trabalho
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Desmistificando Mitos
que Travaram sua
Carreira

4 A

Mito 1: "Preciso de muitos imoveis para
comegar."

Verdade: 2 ou 3 imoveis bem alinhados e com
documentacao ok podem gerar suas primeiras

vendas. Qualidade > Quantidade.

-

Mito 2: "Preciso parecer experiente."

Verdade: O cliente nao espera que vocé saiba
tudo. Ele espera que voceé seja organizado,

transparente e que resolva o problema dele com

seguranca. Ferramentas como a DIL o ajudam

Qesse processo. /

Mito 3: "Tudo depende da sorte ou do
mercado."

Verdade: Sorte ajuda quem esta preparado. O

mercado é instavel, sim, mas existe venda todos

0s dias — vOCEé sO precisa estar pronto para ela.

Exercicio de Mentalidade: Escreva em um papel ou no
celular: "Sou um corretor em formacao pratica. Cada
acao me aproxima da minha primeira venda. Tenho um
plano, um processo e vou sequi-lo." Leia isso todos 0s
dias até avenda acontecer. Vocé nao € amador — vocé

esta em desenvolvimento.
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Onde Vocé Esta Hoje?
(Mapa de Partida)

Todo corretor iniciante esta em um ponto especifico dajornada. Saber onde voceé esta é essencial

para tracar um plano realista. Use este diagnostico simples para identificar seu nivel atual:

2@ Autoavaliacdo: Em qual fase vocé se encontra?

Fase Nome Caracteristicas principais

1 Paralisado Tem o CRECI, mas nao sabe por onde comecar. Esta
inseqguro.

2 Tentando sozinho Ja falou com amigos, tentou captar, mas sem metodo.

Se frustra facil.

S Comecando com apoio Ja tem uma imobiliaria ou mentor, mas ainda sente

inseguranca técnica.

4 Ativo e evoluindo Ja fez atendimentos, visitas e esta perto de fechar uma

venda.

X" Exercicio pratico: Escolha sua fase. Agora, responda com sinceridade:

Quantos imoveis voceé ja captou com ficha completa e fotos organizadas?

Quantos atendimentos reais vocé ja fez com clientes compradores?

Ja participou de alguma visita agendada?

Sabe os principais documentos de uma venda simples(como contrato e escritura)?

¥ Sevocé respondeu "ndo" para mais de dois itens, esta nas fases 1ou 2.

Relaxe! Este guiavai te mover para as fases 3 e 4 com seguranca.
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Ferramentas de Autodiagndstico:
O que falta para vender?

Abaixo estao os b pilares da venda imobiliaria. Avalie-se em cada um:

Pilar Vocé se sente... Nota(0 a10)
Imagem e Posicionamento Confiante e profissional?

Captacao e Qualificacao de Imdveis Sabe o que buscar e como?

Atendimento ao Cliente Temroteiro e seguranca?

Conducao de Visitas Sabe gerar decisao?

Processo de Fechamento Domina os documentos basicos?

A" Instrucdo: Some suas notas. Depois:

EelD GOOPOE A EDeD GOOPOGE € 36-50 pontos: #

F OO NUO @aPUaNO GO PAVOGENIO Preparado

Vocé precisa de Esta evoluindo, mas Precisa de afinacao,

estrutura agora. ainda sente mas ja tem base.
Inseguranca.

Isso te ajuda a parar de "achar que sabe" e comecar a agir com clareza sobre o que falta.
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I ONNG@E NOPMEENO
F OGNPOG@P N 1) NONN

Os corretores de sucesso nao sao apenas bons em
vendas. Eles pensam de forma diferente. Abaixo, trés

modelos mentais que vocé deve adotar:

~_—
@ CBI ONN® NMI FDNINCEIO
"Cada conversa me aproxima da minha
[]["] primeira venda." Mesmo que o cliente
nao compre, voceé aprendeu algo.
Vendas sao feitas por acumulo de

tentativas intencionais.

& 2. Modelo da Solucdo, ndo da
Pressao

E%J "Eu nao empurro imovel — eu resolvoum
problema real." Quando vocé entende o
que o cliente precisa, avenda € uma

consequéncia, hao uma imposicao.

& 3. Modelo da Constancia

"Corretor que nao aparece, desaparece.’
TN Prospectar, fazer follow-up e estar

"~/ ., . . .

visivel sao acoes diarias, mesmo sem

resultado imediato. Venda é fruto de

repeticao inteligente.

" Dica pratica: Cole esses 3 modelos mentais no seu

local de trabalho. Leia todo dia antes de comecar.

L — Inteligéncia Artificial para o Mercado Imobiliario - www.dil-t.com.br


https://gamma.app/?utm_source=made-with-gamma

F NOUZDAE NMIEDP N 1) ONY 1) MOGONNOPMY

Conhecer os desafios com antecedéncia diminui o impacto emocional e aumenta sua capacidade

de resposta.

-

Cenario 1

O cliente diz "vou
pensar’ e some

Erro comum: Vocé nao
fez perguntas profundas o
suficiente para entender a
real objecao.

¥ Solucao: Use
perguntas como: "0 que
mais te chamou atencao
nesse imovel?""Se
resolvermos esse ponto,

faria sentido avancar?”

\_

~

e sove
O proprietario esta

enrolado com a
documentacao

Erro comum: Captar sem

™ Solucao: Tenhaum
modelo basico de
checklist para validar a
situacao do imovel antes
de divulgar.

%

\_

checklist de documentos.

~

%

-

Cenario 3

~

Voce leva o cliente no
imovel e ele fica em
siléncio

Erro comum: Deixar a

visita solta, sem roteiro.

¥ Solucao: Comece a
visita com perguntas e
oriente com frases do
tipo: "Aqui é asala-vejaa
iluminacao natural. Faz
sentido para o que vocé
busca?" Corretores
experientes conduzem,

nao apenas acompanham.

\_ v
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Reflexao Orientada:
O que voceé quer que essa carreira te traga?

Muito além da venda, essa profissao pode te oferecer liberdade, renda, impacto e desenvolvimento

pessoal. Mas tudo isso depende de como vocé decide encarar esse inicio.

B Exercicio guiado: Peque papel e escreva:

-

\_

Por que escolhi ser
corretor de imoveis?

v

-

o

Que tipo de vida quero
construir com essa
profissao?

N

%

-

O que estou disposto a
disposto a fazer nos
proximos 30 dias para
para dar meu melhor?

\_

melhor?

~

%

Esse tipo de reflexao nao é "filosofia barata" — é estrutura emocional e foco mental.
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Visao Geral do Método: As 5 Etapas da
Primeira Venda

Agora que vocé sabe onde esta e o que precisa melhorar, siga este mapa pratico para alcancar sua

primeira venda:

Etapa 1: Posicionamento e Imagem
Imagem Profissional

Construa uma presenca solida e confiavel

no mercado.

Etapa 2: Captacao e Qualificacao de Imadveis

Selecione e avalie imoveis com potencial para seus

clientes.

Etapa 3: Atendimento e Linguagem Correta

Atenda com escuta ativa, técnica e empatia.

Etapa 4: Visita Guiada Estratégica

Conduza visitas com roteiro para destacar os pontos essenciais.

Etapa 5: Fechamento com Suporte Documental

Garanta o fechamento seguro com toda documentacao em dia.

Essas etapas seguem uma sequéncia logica. Avance mesmo sem dominar totalmente todas, mas

sempre construa uma base forte.
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ATk
Posicionamento e Imagem Profissional

"Antes de vender umimovel, vocé precisa vender confianca."

A" Objetivo: Ser visto como um profissional confidvel, mesmo sendo iniciante.
¥ Boas praticas:

- Tenha uma apresentacao pessoal pronta. Algo como:

“Sou especialista em imoveis residenciais e ajudo pessoas a encontrarem o imovel certo com

seguranca e agilidade.”

- Monte um kit basico de presenca profissional:

« Foto de perfil profissional no WhatsApp e Instagram

« Cartao de visitas digital (pode ser em PDF ou link no Canva)

« E-mail com dominio personalizado (ex: nome@seuimovel.com)
- Organize suarotina com disciplina:

« Segunda a sexta: 1Th de prospeccao online

- Tercae quinta: visitas agendadas ou estudo de mercado

« Sabado: atendimento ativo e follow-up
Erros comuns:

« Perfil pessoal nas redes misturado com memes e vida pessoal
« Apresentacao insegura e sem clareza sobre o que faz

« Nao ter horarios definidos, vivendo “a espera do cliente”
A" Checklist daEtapa 1:

« Atualizei meu perfil nas redes com foto e bio profissional
« Preparei uma apresentacao de 30 segundos sobre meu trabalho

« [DPefiniumarotina basica semanal
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Etapa 2:
Captacao e Qualificacao de Imoveis

"Imovel ruim é igual cliente errado: s6 gera frustracao.”

A" Objetivo: Aprender a captar imdveis com critério e organizar todas as informacoes necessarias

para fazer uma boa oferta.
¥ Boas praticas:

- Use uma ficha de captacao completa. [tens basicos:
« Endereco completo
« Tipo e metragem do imovel
« Valor pedido
« Situacao da documentacao
« Fotos(internas e externas)
« Observacoes sobre negociacao

« Converse com o proprietario como um consultor, ndo um vendedor.

- Exemplo:

“Sr. Paulo, posso te ajudar melhor se souber: o imdvel esta com a escritura regularizada? Ha

financiamento aberto?”

Mantenha uma planilha ou sistema simples de controle com todos os imdveis captados.
Erros comuns:

« Captarimovel sem verificar se pode ser vendido (pendéncias, herangas, etc.)
« Divulgar sem fotos boas ou sem saber detalhes

« Ficarrefem deimoveis de terceiros, sem ter informacoes completas
A" Checklist da Etapa 2:

« Tenho ficha padrao de captacao
« Tenho ao menos 2 imoveis com fotos e dados completos

« Verifiquei documentacao basica (escritura, IPTU, matricula)
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Etapa 3:
Atendimento e Linguagem Correta

"Vocé nao precisa ser vendedor — precisa ser resolutivo.”

gt

Objetivo: Atender com escuta ativa, linguagem técnica e empatia.

¥ Boas préaticas:

Tenha um roteiro de atendimento.

1. Nome e tipo de imdvel que o cliente busca
2. Faixa de valor e forma de pagamento

3. Localizacao desejada

4. Urgéncia para comprar

b. Se ja viu algum imovel semelhante

Grave ou anote os atendimentos para seqguir com follow-up. Exemplo de script: “Anotei aqui os
pontos principais, e vou te enviar até amanha algumas opc¢oes alinhadas. Podemos manter

contato por WhatsApp?”

Fale como um guia, nao como um desesperado. “Baseado no que vocé me disse, esse imovel faz

muito sentido. Mas tenho outra opcao que pode te surpreender. Posso te mostrar?”
Erros comuns:

Responder apenas com fotos e preco, sem escuta

Insistir no imovel sem entender o perfil do cliente « Prometer o que nao pode cumprir
Checklist da Etapa 3:

Tenho um roteiro para conversar com clientes
Registro os atendimentos (nome, preferéncias, historico)

Treinei minha linguagem para ser clara e profissional
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Etapa 4:
Visita Guiada Estratégica

"Visita boa nao é passeio — € pre-fechamento.”
A" Objetivo: Fazer o cliente visualizar-se morando no imével e avangar no processo de decisao.
¥ Boas praticas:

- Chegue antes, organize o imoével, abra janelas e portas.

- Comece pelo ponto forte do imével. Exemplo:
“Repare como essa sala tem iluminacao o dia inteiro. E um dos destaques dessa unidade.”
- Durante avisita, faca perguntas:

“Esse espaco da cozinha atende a rotina da sua familia?”
"0 que vocé mudaria aqui?”

“Esse quarto te parece ideal para o que precisa?”
- Encaminhe a proxima etapa:

“Gostaria que eu verificasse as condicoes de pagamento com o proprietario e te retornasse ainda

hoje?”
Erros comuns:

« Ficar mudo ou inseguro durante a visita
« Deixar o cliente sozinho explorando o imovel

- Nao saber responder perguntas sobre o imovel

A" Checklist da Etapa 4:

« Cheqgueiantes e preparei o imovel para a visita
« Conduzi com roteiro e perguntas estrategicas

« Finalizei com clareza sobre 0s proximos passos
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Como Adaptar Tudo Isso a Sua Realidade

Agora que vocé tem um método, vem a pergunta:
Como aplicar tudo isso com a rotina e os recursos que vocé tem hoje?

¥ Comece pequeno, mas comece.
Vocé nao precisa ter todos os imoveis da cidade nem uma grande estrutura. Precisa apenas de

consisténcia diaria.

A" Modelo de aplicagcao em b5 dias:

Dia Foco Principal Acao Sugerida
1 Posicionamento Atualize suas redes sociais com perfil PRO
2 Captacao Ligue para 3 conhecidos e peca indicacao de imoveis
3 Atendimento Converse com 1cliente potencial e registre o

atendimento

4 Visita Simulada Vaaumimovel e treine sua visita com um amigo
5 Estudode Pesquise 0s documentos necessarios parauma venda
Fechamento simples

/@ Exemplo realista:

Marcos, 27 anos, recem-credenciado. Sem clientes, mas comecgou fazendo visitas simuladas e
oferecendo ajuda a colegas experientes. Em 40 dias, gerou sua primeira comissao ao indicar um

Imovel que se encaixava no perfil de um cliente da imobiliaria.

Resultado vem de quem executa, mesmo que imperfeito.
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Como Medir Seu
Progresso
(e Corrigir Rota)

Quem nao mede, repete erro. Vocé
precisa acompanhar O que esta
funcionando e ajustar o que nao esta.
esta. . .

A" Indicadores simples para corretores iniciantes:
Indicador Meta Inicial (mensal) Iméveis captados 3ab

Atendimentos feitos 10 a 15 Visitas realizadas 4 a 6
Follow-ups por WhatsApp 20+ Propostas enviadas 1a 3

¥ Dica: Use uma planilha ou caderno simples para
registrartudo. Ferramentas sugeridas: « Planilhas no
Google Sheets « Aplicativos como Trello, Notion ou
Excel «Bloco fisico com b abas: Captados/ Clientes/
Visitas / Follow-up / Vendas

A Reflexdo de fim de més: 1. O que eu fiz que gerou
resultado? 2. Onde perdi tempo ou oportunidades? 3.
Qual habilidade quero desenvolver melhor no préoximo

mes?
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Proximos Passos:
Crescimento Continuo.

A primeira venda € s6 o comeco.

A meta agora é criar ritmo, reputacdo e resultados constantes.

¥ Sugestdes praticas:

1. Participe de grupos e eventos de corretores.

o Networking abre portas.
0 Vocé pode aprender mais com 1conversa do que com 5 videos.

2. Acompanhe canais e autores que falam de mercado.
0 Siga perfis que compartilnam insights e dicas praticas.
o Leia conteudos curtos todo dia (5 min de leitura = mais seguranca).

3. Crie um mini portfolio digital.
0 Fotos dos imoveis que vocé tem, com descricao clara.

0 Organize em PDF, Google Drive ou Instagram Profissional.

@ |deia para manter consisténcia: Crie um habito chamado “Hora da Profissdo”: 30 minutos por dia

para estudar, se organizar ou treinar.

¥ Dica: A ferramenta DIL fornece dados e informacdes sobre todo o mercado imobiliario. Vocé se

torna especialista em poucos minutos em qualquer regiao. Surpreenda seus clientes mostrando

que voceé é especialista no imovel dele.
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Bonus: Caminhos para Aprofundar

Se voCcé chegou até aqui, ja esta a frente de muitos corretores que desistem antes mesmo de tentar

de verdade.
= Leituras e conteidos recomendados:

B A Psicologia das Vendas - Brian Tracy
B Administracdo de Marketing - Philip Kotler
() Podcasts: ImobiCast, Café com Corretor

L3 Canais no YouTube: José Ricardo Imoveis, Marcos Kobayashi, Guilherme Machado
«i- Ferramentas para o dia a dia:

- Canva(para montar posts e apresentagoes)

« WhatsApp Business(com respostas automaticas e etiquetas)
« Imoview ou InGaia(sistemas de gestao de imoveis)

« Google Agenda(organizacao de atendimentos e visitas)

« DIL(Inteligéncia Artificial e Dados Imobiliarios para corretores e imobiliarias- www.dil-t.com.br)

2 Dicaboénus:
Crie ou participe de um grupo com outros corretores iniciantes para trocar experiéncias e praticas

— [sso acelera seu crescimento.
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A Primeira Venda N3o E um
Milagre, E Um Método

Se vocé aplicar o que aprendeu aqui, com foco e disciplina,

sua primeira venda sera uma consequéncia natural.
Lembre-se:

. Nao é sobre ter sorte. E sobre estar preparado.
. N&o é sobre ser o melhor. E sobre ser constante.

. N&o é sobre saber tudo. E sobre saber o préximo passo.
A Resumo da Transformacao:

Voceé saiu de:

"Tenho o CRECI, mas nao sei por onde comecar..."

Para:

"Tenho clareza, um processo e seguranca para buscar minha

primeira venda com estratégia.”

i Convite especial:

Se voceé quiser acelerar ainda mais suajornada, recomendo
acessar o bénus exclusivo:

Modelos de contrato, ficha de captacao e de avaliagcao de
imaveis.

& www.dil-t.com.br

@ Fechamento com propésito:

Vocé tem nas maos um oficio capaz de mudar vidas —
inclusive a sua.

Apligue o que aprendeu, pratique todos os dias, e quando
fizer sua primeiravenda, lembre-se: foi vocé quem
construiu isso.

Produzido por DIL — Inteligéncia Artificial para o Mercado Imobi



https://gamma.app/?utm_source=made-with-gamma

	Slide 1
	Slide 2
	Slide 3
	Slide 4
	Slide 5
	Slide 6
	Slide 7
	Slide 8
	Slide 9
	Slide 10
	Slide 11
	Slide 12
	Slide 13
	Slide 14
	Slide 15
	Slide 16
	Slide 17
	Slide 18
	Slide 19
	Slide 20
	Slide 21

