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SOBRE A AUTORA

Com mais de 18 anos de experiéncia no setor imobilidrio, a Isabel tem apoiado
masters, agéncias, brokers e liderancas a consolidarem estruturas de gestdo solidas,
aumentar a produtividade das suas equipas comerciais e implementar indicadores
de desempenho (KPIs) que tornam o crescimento mensurdvel e consistente.

A sua atuacdo cruza cinco dreas fundamentais:
Desenvolvimento Comercial Estratégico
Formacdo e Mentoria de Equipas
Planeamento e Andlise de Performance com KPIs
Captagdo, desenvolvimento e reten¢cdo de consultores através de iniciativas de
Happiness Management
Desenvolvimento de Liderangas

Ao longo da sua carreira, tem colaborado tanto com redes internacionais como com
agéncias independentes e franchisadas em fase de crescimento, ajudando a criar
ou a reformular modelos operacionais e comerciais.

O seu objetivo é claro: garantir que cada modelo de negdcio & funcional, relevante e
eficaz, seja numa rede estruturada ou numa agéncia independente. A sud
combinacdo de visdo estratégica, experiéncia pratica e foco em resultados faz dela
uma referéncia no desenvolvimento de consultores e liderancas no setor imobilidrio.

Isabel Preciado

e Formadora




INTRODUCAO

A diferenga raramente estd no esforgo. Estd na forma como se posicionam no mercado e no tipo de clientes
que atraem.

Se sente que:

X Trabalha muitas horas, mas néo vé o rendimento aumentar.

X Os clientes questionam constantemente os seus honordrios.

X Perde tempo com imobveis e perfis que ndo tém real potencial de valorizagéo.

X Tem dificuldade em aceder ao segmento premium, onde estdo as maiores oportunidades.

... entdo, provavelmente, o problema ndo é a sua dedicagdo, mas a estratégia por trés do seu negdcio.

Neste ebook vai descobrir como compreender o novo perfil do cliente de alto padrdo, especializar-se em zonas premium e afirmar-se como
autoridade local. Vai aprender técnicas para elevar o valor médio das suas transagdes, negociar honordrios com confianga e utilizar dados e

ferramentas que aumentam a eficiéncia e reforgam o seu posicionamento como consultor de topo.

Estd pronto para dar o salto e posicionar-se no mercado de alto rendimento?
Vamos comegar!

Boa leitura
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Mais Resultados,
Mais Rendimento.

A verdadeira chave para o crescimento ndo estd
em “trabalhar mais”, mas em trabalhar melhor.



Enquanto alguns consultores multiplicam
transagdes pequenas e desgastantes,
outros concentram-se em menos hegocios,

mas com valores muito mais elevados
e, por consequéncia, com comissdes
significativamente superiores.

Estar atento ao mercado dos imoéveis
de alto padrdo.




O PERFIL DO CLIENTE
DE ALTO PADRAO

O mercado mudou. Quem investe em imoéveis de maior valor ndo é
apenas “um comprador” a procura de casa, mas sim um cliente
sofisticado, exigente e informado.

QUEM COMPRA IMOVEIS DE ALTO VALOR?
Investidores nacionais e estrangeiros que procuram ativos de qualidade e
retorno consistente.
Familias de alto poder aquisitivo que querem mais do que paredes e
localizagdo - procuram um estilo de vida.
Clientes com literacia financeira avangada, que analisam dados,
comparam opgoes e so decidem quando encontram confianga e clareza.

Estes clientes ndo procuram “apenas

Confianga absoluta: profissionalismo, ética impecavel e total discrigdo. um consultor’, procuram o COI’)SU/l:OI‘
Conhecimento profundo: néo sé da zona e do imével, mas também de certo: aquele que Ihes transmite

O QUE ESTES CLIENTES ESPERAM DE UM CONSULTOR?

tenolé.rlcio.s de.merC(J(.JIo e fatores de v.olorizogdo.. i . seguranga, dominio técnico e uma
Experiéncia diferenciada: um atendimento feito & medida, que resolve

dlvidas antes mesmo de serem colocadas. experiencia memoravel.




ESPECIALIZACAO
EM ZONAS PREMIUM

Para aumentar o valor médio de transacgdo,
ndo basta vender imdveis, é preciso dominar
um territério e posicionar-se como

COMO SE POSICIONAR COMO UM ESPECIALISTA?

especialista. Produzir contetdo exclusivo
Relatorios de mercado, videos de andlise, guias de
comprodor/vendedor

COMO IDENTIFICAR AREAS DE ALTO VALOR?

Estudo das estatisticas de transagées recentes -

o Estar presente fisicamente
valores médios, volume de vendas, etc.

Networking em eventos locais, parcerias com negocios

o » o premium (restaurantes, gindsios, clubes).
Tendéncias de procura especificas - Proximidade a

escolas internacionais, zonas turisticas de prestigio,
vista mar/rio, acessos privilegiados.
Construir uma reputacgdo sélida
Potencial de valorizagdo futura - obras de Ser reconhecido como “a pessoa que sabe tudo” sobre
requalificagdo urbana, novos polos de interesse aquela area.
cultural, projetos de infraestrutura.
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Trabalhar no segmento de alto valor ndo significa
vender “para ricos”. Significa elevar o seu nivel de
servico, dominar informacgdo estratégica e tornar-se
a referéncia de confianga numa zona premium.

E aqui que comeca a transformacéo de um
consultor em consultor de topo.
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Exemplo pratico:
Imagine um consultor que decide posicionar-se em Cascais.

— Conhece ao detalhe o preco médio por m2 nas diferentes
freguesias, sabe quais os condominios mais valorizados,
acompanha as obras de requalificagdo urbana e tem dados
atualizados sobre a procura de estrangeiros na regido.

— Participa em eventos locais, cria relatérios trimestrais sobre o
mercado de Cascais e partilha-os com investidores e
potenciais clientes.

— Aposta em produzir conteddo especializado: videos sobre o
valor histérico e cultural dos edificios, insights sobre tendéncias
de valorizag@o em zonas turisticas e artigos sobre a evolugdo
da procura.

A sua autoridade cresce e com ela a confianga dos clientes.

O resultado?

Quando alguém pensa em comprar ou vender um
imoével de alto padrdo em Cascais, esse consultor é
imediatamente lembrado, porque se tornou a
referéncia local. O seu conhecimento e reputagdo
colocam-no num patamar em que o cliente
reconhece valor, seguranga e expertise.



AUMENTAR O VALOR
MEDIO POR TRANSACAO

O consultor premium néo vende apenas imdveis - vende histérias,
confianga e estilo de vida.

TECNICAS PARA VENDER IMOVEIS ACIMA DA MEDIA
Preparagdo detalhada do imével: home staging, fotografia profissional,
videos drone, tours virtuais em 3D.
Storytelling do imével: destacar a exclusividade, a envolvéncia da zona e o
lifestyle associado.
Estratégias de exclusividade: contratos exclusivos reforgam o valor
percebido pelo cliente e transmitem profissionalismo.

COMO NEGOCIAR COM CONFIANGA HONORARIOS MAIS ALTOS
Defender o valor do servigo: ndo entrar em guerras de prego.
Apresentar métricas de sucesso: tempo médio de venda, taxa de
concretizagdo, % de imoveis vendidos ao valor pedido.
Comparativos de mercado: mostrar dados concretos para sustentar
propostas.
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Um consultor de topo nunca justifica
o preco. Demonstra valor através da
qualidade do processo e dos
resultados obtidos.




COMO MELHORAR

A SUA COMUNICACAO

No mercado imobilidrio premium, comunicar ndo € apenas
mostrar imoéveis... € transmitir valor, confianga e credibilidade
em cada detalhe.

DIVULGA(}AO DE IMOVEIS ONLINE
Aposte em fotografia profissional, tours virtuais e video 3D:
clientes de alto padrdo valorizam experiéncias imersivas.
Utilize descrigbes que vendem estilo de vida, ndo apenas
caracteristicas técnicas: Um imodvel ndo & “um T3 com 120m?", &
“um espago moderno para familias que procuram conforto junto
ao mar”.
Invista em plataformas segmentadas que alcancem investidores
e compradores do segmento premium.

PRESENGCA NAS REDES SOCIAIS
LinkedIn: partilhe insights de mercado e estabelegca-se como
referéncia na sua zona.
Instagram/Facebook: mostre bastidores, conquistas e histoérias
humanas ligadas aos imoéveis.
Consisténcia: publique regularmente, com identidade visual
alinhada a sua marca pessoal.
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APRESENTAGCOES COMERCIAIS CUIDADAS

Tenha sempre um dossié comercial atualizado com estatisticas
da zona, histérico de transagdes e provas de resultados.

Utilize materiais visuais bem produzidos (slides, brochuras, videos)
que reforcem profissionalismo e confianga.

Garanta que cada apresentagdo transmite exclusividade e
atengdo ao detalhe - isso diferencia um consultor premium de
todos os outros.

PROVA SOCIAL COMO ALAVANCA DA CREDIBILIDADE

Recolha testemunhos de clientes satisfeitos e destaque-os nas
suas propostas e redes sociais.

Sempre que possivel, utilize casos de sucesso documentados:
“Imovel vendido em X semanas, ao prego pedido”.

A prova social reduz objegdes e aumenta a perce¢do de valor -
um cliente premium quer sentir que estd em boas mdaos.




Insight-chave:
Um consultor que domina a arte da

comunica¢cdo ndo precisa insistir para
convencer. os clientes reconhecem
qualidade e procuram-no de forma
natural.
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FERRAMENTAS E DADOS
PARA CONSULTORES DE
ALTO RENDIMENTO

No mercado premium, a intuicdo nao chega.

O consultor de alto rendimento baseia as suas decisdes em dados
concretos e utiliza ferramentas digitais que libertam tempo para o que
realmente importa: o cliente.

Recorra a estatisticas e analises de mercado:

Relatérios trimestrais: permitem antecipar tendéncias,
avaliar o comportamento do mercado e prever
oportunidades.

Indicadores de valorizacao: ajudam a identificar zonas
emergentes antes da concorréncia.

Benchmarks comparativos: oferecem uma visdo clara
sobre como posicionar cada imoével de forma estratégica.
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Ferramentas que aumentam a eficiéncia:

CRM Imobiliario —4 Agendamento online
Organiza leads, acompanha oportunidades e regista
histérico de interagbes. Nada se perde, tudo se
acompanha.

Ex.: Calendly. Facilita visitas e reunidées sem trocas
intermindveis de mensagens.

Automacdo de e-mails e lembretes Tours virtuais e video 3D

Garante follow-up consistente sem depender da Oferecem uma experiéncia diferenciadora ao cliente e
memoria do consultor. aumentam o valor percebido do imovel.

Ferramentas de Marketing Digital

Simplificam a criagdo de campanhas, materiais graficos
e andncios segmentados, poupando horas de trabalho
manual.

Dominar dados e usar ferramentas
inteligentes permite justificar valor,
responder com agilidade e focar no
que gera resultados.
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CHECK-UST PRATICA
AUMENTAR RESULTADOS

NO PROXIMO TRIMESTRE

O

O o 0O O

Escolha uma zona premium e estude-a a fundo
Analise valores médios, perfis de clientes e fatores de valorizagdo. Quanto
mais dominio, mais autoridade.

Crie contetdo exclusivo sobre a zona
Pode ser um video, artigo ou guia. Mostre ao mercado que é especialista e
destaque-se da concorréncia.

Reveja a carteira e reposicione iméveis
Aposte em fotografias profissionais, storytelling e foco no lifestyle. Um novo
dangulo pode valorizar o imével.

Prepare 3 argumentos para defender honorérios premium
Use dados, métricas e resultados para transmitir confianca. Clientes
premium pagam por valor comprovado.

Agende uma reunido exploratéria com o Grupo Valor
Descubra ferramentas, dados e estratégias que podem acelerar o seu
crescimento no segmento premium.
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Mais rendimento exige mais estratégia

O consultor que domina zonas
premium, entrega valor diferenciado
e utiliza dados concretos
posiciona-se de imediato num
patamar superior.
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CONCLUSAO

Parabéns por ter concluido esta leitural

Esperamos sinceramente que este ebook tenha sido Gtil para expandir a sua viséo sobre o mercado imobilidrio de alto padrdo e, sobretudo,
para lhe mostrar caminhos claros para aumentar o valor médio das suas transagdes e afirmar-se como uma referéncia na sua zona.

Acreditamos genuinamente que compreender o novo perfil do cliente premium, especializar-se em dreas de maior valor, melhorar a sua
comunicagdo e apoiar-se em dados e ferramentas estratégicas, pode ser o que falta para transformar a sua carreira como consultor. E esta
combinagdo que distingue os consultores que trabalham muito dos consultores que crescem de forma inteligente e consistente.

Como vimos ao longo destas pdaginas, bastam alguns ajustes estratégicos para comecar a atrair clientes mais qualificados, fechar negodcios de
maior dimensdo e defender honordrios mais elevados com confianga. E a boa noticia? Agora j& tem todas as bases para dar esse salto.

Esperamos que este ebook tenha sido uma leitura valiosa e prdtica, justificando o seu tempo e investimento. Mais importante ainda, espero que
tenha ajudado a clarificar como o mercado premium pode ser o divisor de dguas para o seu crescimento e para a construgdo de um negocio
imobilidrio verdadeiramente sustentdvel.

Se tiver duvidas ou quiser acelerar este processo com o apoio de quem jad domina estas estratégias, estamos aqui para ajudar.

Um abrago,
Isabel Preciado

www.grupo-valor.pt

eral@grupo-valor.pt
?+351) 218 088 529
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