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Domine as estratégias mais avancadas do mercado imobiliario com este
curso profissionalizante completo. Desenvolvido para transformar
corretores em consultores de alto nivel, o conteddo abrange desde a
psicologia do consumo e gatilhos mentais aplicados ao setor, até técnicas
complexas de negociacédo, analise de viabilidade financeira e legislacéo
imobiliaria atualizada. Aprenda a estruturar um funil de vendas eficiente,
utilizar ferramentas de marketing digital para captacdo de leads
gualificados e dominar a arte do fechamento de contratos de alto valor.
Este treinamento € o guia definitivo para quem busca exceléncia,
autoridade e resultados consistentes em um mercado altamente
competitivo, focando em metodologias praticas e tedricas que garantem a

converséo e a fidelizacao de clientes.

O QUE VOU APRENDER

« Prospeccao ativa e passiva com foco em segmentacao de publico-

alvo.

« Técnicas de programacdo neurolinguistica (PNL) para

espelhamento e rapport.
« Avaliacdo técnica de imoveis e analise de documentacéo juridica.
« Gestéo de objecBes complexas e estratégias de fechamento rapido.

« Matematica financeira aplicada ao financiamento imobiliario e

investimentos.
PUBLICO ALVO

« Corretores de imdveis iniciantes que buscam uma base técnica

sélida.
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« Profissionais experientes que desejam atualizar suas metodologias

de venda.

« Gestores de imobiliarias e incorporadoras focados em treinar suas

equipes.

« Investidores do setor que querem entender a dinamica comercial do

mercado.

Modulo 1: Fundamentos e Mentalidade do Consultor Imobiliario

Aula 1.1: O Perfil do Novo Consultor e a Evolugédo do Mercado O
mercado imobiliario moderno exige que o profissional deixe de ser um
simples tirador de pedidos para se tornar um consultor estratégico. Para
entender essa transicdo, € fundamental analisar as mudancas no
comportamento do consumidor, que hoje chega ao corretor com um nivel
de informacdo técnica muito elevado gracas a internet. O profissional
precisa dominar ndo apenas as caracteristicas fisicas do imdével, mas
também o0s aspectos macroecondmicos que influenciam a decisdo de
compra, como as taxas de juros do Sistema Financeiro da Habitacéo e a
variacdo da inflacdo sobre os materiais de construcdo. A mentalidade
vencedora envolve a disciplina de manter um CRM atualizado e a
compreensédo de que a venda imobiliaria € um processo de construcéo de
confianga a longo prazo. O consultor deve atuar como um filtro técnico,
traduzindo as complexidades juridicas e financeiras para o cliente de
forma clara. Isso requer um estudo constante sobre urbanismo, tendéncias
de moradia pos-pandemia e a valorizagcéo regional. Ao estabelecer uma
base de conhecimento profunda, o corretor ganha autoridade imediata.
Essa autoridade € o que permite cobrar honorarios justos e fidelizar o

cliente para futuras transacfes. A preparacdo técnica é o que separa o
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corretor mediano do consultor de luxo, independentemente do ticket médio
do produto comercializado. E necessario entender o ciclo imobiliario e
como as flutuacbes da Taxa Selic impactam diretamente o poder de
compra e as modalidades de financiamento disponiveis no mercado

nacional.

Aula 1.2: Psicologia do Consumidor Imobiliario e Gatilhos Mentais A
decisédo de comprar um imovel € uma das mais complexas na vida de um
individuo, envolvendo uma carga emocional imensa somada a um
investimento financeiro de alto risco. Para navegar nesse cenario, 0
consultor deve aplicar conceitos de psicologia aplicada as vendas,
identificando se o perfil do cliente é analitico, pragmatico, expressivo ou
afavel. Cada perfil exige uma abordagem distinta: o analitico foca em
planilhas e numeros, enquanto o afavel prioriza o bem-estar da familia e a
harmonia do ambiente. Os gatilhos mentais, quando utilizados com ética,
aceleram o processo de deciséo. O gatilho da escassez pode ser aplicado
ao destacar unidades especificas com orientacao solar privilegiada ou em
andares exclusivos. O gatilho da prova social é fortalecido ao apresentar
depoimentos de outros compradores ou dados de valorizacdo de
empreendimentos entregues pela mesma construtora. E crucial
compreender o conceito de ancoragem de preco, onde o primeiro valor
apresentado serve de referéncia para toda a negociacao subsequente. O
corretor deve saber ler a linguagem néo verbal do cliente durante a visita,
percebendo sinais de interesse ou desconforto que muitas vezes néao sao
ditos. A técnica do espelhamento auxilia na criacdo de um ambiente de
conforto, alinhando o ritmo da fala e a postura corporal com os do
prospecto. Ao dominar esses fundamentos psicolégicos, o profissional

consegue conduzir a jornada de compra de forma mais suave,
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antecipando resisténcias e criando uma conexdo genuina que facilita a

aceitacao das propostas e argumentos técnicos apresentados.

Aula 1.3: Etica Profissional e Legislacdo Basica do Setor A atuacéo do
corretor de iméveis é regulamentada por uma série de normas que
garantem a seguranca juridica das transa¢des. Conhecer a Lei 6.530/78,
que disciplina a profissdo, e o Codigo de Etica Profissional é o primeiro
passo para evitar sancées do CRECI. A transparéncia na divulgacdo de
informacdes sobre o imével ndo € apenas uma questdo moral, mas um
dever legal previsto no Codigo de Defesa do Consumidor. Omitir vicios
ocultos ou informacdes sobre irregularidades documentais pode acarretar
a anulacao do negdcio e processos de perdas e danos. O consultor deve
estar apto a explicar a funcdo da matricula do imével, a diferenca entre
escritura publica e contrato particular de compra e venda, e a importancia
da certiddo negativa de 6nus. Além disso, € essencial entender o papel do
RI, Registro de Incorporacédo, no caso de imoéveis na planta, que assegura
gue o empreendimento possui todas as aprovacdes legais necessarias
para ser comercializado. A ética também se estende a relacdo com os
colegas de profissdo, respeitando as parcerias e as exclusividades de
venda. No contexto atual, a conformidade com a LGPD, Lei Geral de
Protecéo de Dados, tornou-se mandatoria para a gestao de leads e bancos
de dados de clientes. Um profissional que demonstra conhecimento
juridico profundo transmite seguranca ao comprador e ao vendedor,
mitigando riscos e construindo uma reputacdo sélida no mercado. A
assessoria imobiliaria de exceléncia passa necessariamente pela
conferéncia minuciosa de certiddes do distribuidor civil, justica federal e
certiddes de tributos imobiliarios, protegendo as partes de possiveis

fraudes ou execucgdes futuras.
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Aula 1.4: Organizacdo do Fluxo de Trabalho e Uso de CRM A
produtividade no setor imobiliario esta diretamente ligada a capacidade de
organizacao e gestao de tempo do consultor. A utilizacdo de um sistema
de CRM, Customer Relationship Management, € indispensavel para
gerenciar o funil de vendas de forma profissional. Cada contato deve ser
categorizado de acordo com o estagio de maturacdo: suspeito, lead,
prospecto e cliente em negociacao. A falha mais comum é o esquecimento
do follow-up, ou acompanhamento, de clientes que nao fecharam no
primeiro momento. Um bom CRM permite agendar lembretes para
retornos, registrar as preferéncias especificas de cada familia e monitorar
a origem dos leads, seja através de portais imobiliarios, redes sociais ou
indicacdes. Além da ferramenta tecnoldgica, a gestdo da agenda deve
priorizar atividades de alto valor, como visitas presenciais e captactes de
novos imoveis, em detrimento de tarefas administrativas que podem ser
automatizadas. O corretor deve definir blocos de tempo para a prospecc¢ao
ativa e para o estudo diario do mercado local. A organizacao fisica e digital
dos documentos dos iméveis em carteira facilita o envio rapido de
informacbes para interessados, demonstrando agilidade e
profissionalismo. Outro aspecto vital é o controle financeiro pessoal,
separando as comissOes recebidas dos custos operacionais como
combustivel, marketing e taxas sindicais. Ter processos bem definidos
para cada etapa, desde a triagem inicial até o p6és-venda, garante que
nenhum detalhe seja esquecido, aumentando significativamente a taxa de
conversao e a satisfacédo do cliente final, que se sente acompanhado por

um profissional metadico e eficiente.

Modulo 2: Captacédo e Avaliacdo de Imoveis
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Aula 2.1: Estratégias de Captacdo Ativa e Exclusividade A captacdo é
a matéria-prima do negaocio imobiliario. Um bom estoque de iméveis, com
precos condizentes com a realidade do mercado, € garantia de
faturamento. A captacéo ativa envolve a busca por proprietarios que estéo
tentando vender de forma particular, os chamados FSBO (For Sale By
Owner), oferecendo a eles o valor agregado do servigo profissional. O
grande diferencial de um consultor de elite € a obtencdo do contrato de
exclusividade. Para convencer um proprietario a conceder a exclusividade,
o corretor deve apresentar um plano de marketing detalhado, que inclua
fotos profissionais, videos em alta resolucédo, anuncios impulsionados e
uma rede de parcerias com outros corretores. A exclusividade permite que
o profissional invista tempo e recursos financeiros na promocéo do imovel,
pois ha a garantia da remuneracdo no fechamento. Além disso, evita-se o0
leildo de precgos que ocorre quando um imével esta em vérias imobiliarias
simultaneamente, o que acaba depreciando o ativo. A captacdo também
deve ser focada em nichos especificos ou regides geogréficas delimitadas,
0 que permite ao corretor se tornar um especialista naquele micro-
mercado. E fundamental realizar a conferéncia inicial da documentac&o do
imével ja no ato da captacdo para evitar surpresas no momento do
fechamento. Um imovel bem captado, com fotos que ressaltam os pontos
fortes e uma descrigdo técnica precisa, ja nasce com metade do caminho
percorrido para a venda. O foco deve ser sempre na qualidade da carteira
e nado apenas na quantidade, garantindo que o portfolio seja

comercializavel e atrativo.

Aula 2.2: Métodos de Avaliacdo e Analise de Mercado (CMA) Precificar
um imovel corretamente € uma ciéncia que envolve a Analise Comparativa
de Mercado, conhecida como CMA. Muitos proprietarios utilizam critérios

emocionais para definir o valor de venda, o que resulta em ativos
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estagnados no mercado. O papel do consultor € fornecer uma analise
técnica baseada em dados reais de transacfes recentes, e ndo apenas
Nnos precos anunciados em portais, que muitas vezes estdo inflacionados.
Devem ser considerados fatores como o valor do metro quadrado na
regido, o estado de conservacdo da unidade, a infraestrutura de lazer do
condominio e a proximidade com servi¢cos essenciais como metrd, escolas
e hospitais. A depreciacéo fisica do imével e a obsolescéncia funcional de
plantas antigas também devem entrar no calculo. Para imdveis comerciais,
a avaliacdo pode seguir o método da capitalizacdo da renda, onde o valor
€ determinado pelo potencial de retorno em aluguel. O corretor deve
apresentar ao proprietario um relatério visualmente atraente que mostre
imoéveis similares vendidos e imoOveis que estdo competindo diretamente
com o dele no momento. Ajustar a expectativa do vendedor logo no inicio
evita 0 desgaste de meses de anlncios sem propostas. E importante
explicar o conceito de liquidez: quanto mais préoximo do valor real de
mercado, menor o tempo de exposicdo necessario para a venda. Uma
avaliacdo precisa protege o patriménio do vendedor e garante que o
comprador esteja fazendo um negdcio justo, fortalecendo a credibilidade

do corretor perante ambas as partes interessadas na transacao imobiliaria.

Aula 2.3: Fotografia, Video e Preparac¢do do Imével (Home Staging) A
primeira impressdo de um imdvel ocorre quase sempre através de uma
tela de smartphone ou computador. Por isso, a producéo visual € um pilar
critico da venda moderna. O conceito de Home Staging consiste em
preparar o ambiente para que ele se torne o mais neutro e atraente
possivel para 0 maior nUmero de pessoas. Isso inclui a despersonalizagao
do espaco, removendo fotos de familia e objetos pessoais, além de
pequenos reparos e melhorias na iluminacdo. Fotos profissionais com

lentes grande-angulares de qualidade, mas sem distor¢gdes irreais, sao
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essenciais para mostrar a amplitude dos espacos. O uso de drones para
mostrar a localizacdo e a vista do imével agrega um valor imenso em
propriedades de alto padrédo ou em areas de veraneio. Videos no formato
de tour virtual ou Reels permitem que o prospecto sinta a fluidez da planta
antes mesmo de agendar a visita presencial. E importante que o material
visual destaque ndo apenas a estética, mas também detalhes técnicos,
como acabamentos em marmore, sistemas de automacdo ou
infraestrutura de ar-condicionado. A organizacdo do imovel para as fotos
deve ser replicada para as visitas; um ambiente limpo e com aroma
agradavel potencializa a experiéncia sensorial do comprador. O consultor
deve orientar o proprietario sobre a importancia de manter o imovel sempre
pronto para apresentacdes. Um anuncio com imagens de baixa qualidade,
ambientes baguncados ou pouca luz transmite desleixo e reduz
drasticamente a geracao de leads qualificados, além de desvalorizar o

produto aos olhos do mercado.

Aula 2.4: Descricdo Técnica e Gatilhos no Anuncio Apds captar a
atencdo do cliente com imagens de impacto, a descricdo do imével é o
elemento que consolidara o interesse e filtrara o lead. Um anuncio eficaz
deve seguir a estrutura de copy, focado em beneficios e ndo apenas em
caracteristicas. Em vez de apenas listar trés dormitérios, a descri¢cao deve
evocar a sensacao de conforto e privacidade para cada membro da familia.
No entanto, o rigor técnico € indispensavel: é preciso detalhar a metragem
exata da area privativa e total, o valor atualizado do IPTU e das taxas
condominiais, € 0 que esta incluso nestas taxas. Informacdes sobre a
orientacdo solar, Face Norte ou Face Leste, sdo cruciais para o conforto
térmico e sdo muito valorizadas por compradores experientes. A descricao
deve mencionar a tipologia da construcéo, o ano de entrega do edificio e

as caracteristicas construtivas, como lajes protendidas ou paredes de
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drywall com isolamento acustico. O uso de palavras-chave estratégicas
melhora o ranqueamento nos portais imobiliarios e no Google. Termos
como suite master, cozinha americana, varanda gourmet e portaria remota
sdo termos de busca frequentes. O anuncio deve terminar sempre com
uma chamada para acao, o Call to Action, incentivando o agendamento de
uma visita ou o pedido de mais informagdes. Uma descricao bem escrita
reduz o tempo perdido com curiosos e atrai leads que ja conhecem e
aceitam as condicdes do imovel. A clareza sobre a situacdo documental,
como imovel quitado ou passivel de financiamento, também deve estar

presente para acelerar o processo de qualificacao do interessado.

Modulo 3: Prospeccéo e Marketing Imobiliario

Aula 3.1: Funil de Vendas e Gestdo de Leads O funil de vendas
imobiliario € um modelo que representa a jornada do cliente desde o
primeiro contato até o pés-venda. No topo do funil, temos a atracdo, onde
estratégias de marketing digital trazem um grande volume de
interessados. A etapa intermediaria consiste na qualificacdo, onde o
corretor identifica se o lead possui o perfil financeiro e a real intencao de
compra. Muitos profissionais falham ao gastar energia com leads frios,
negligenciando aqueles que estdo prontos para o fechamento. A gestéao
de leads exige rapidez; estudos indicam que o atendimento nos primeiros
cinco minutos apés o contato aumenta exponencialmente as chances de
conversdo. O uso de automacOes de e-mail e mensagens pode ajudar a
nutrir esses leads com conteudos relevantes, como guias sobre
financiamento ou noticias de valorizacdo do bairro, mantendo a marca do
consultor na mente do cliente. No fundo do funil, encontram-se as
negociacdes ativas e a assinatura do contrato. E vital entender as métricas

do funil: quantos leads sdo necessarios para gerar uma visita e quantas
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visitas resultam em uma proposta. Essa andalise de dados permite
identificar gargalos no processo comercial. Por exemplo, se ha muitas
visitas mas nenhuma proposta, o problema pode estar no preco do imoével
ou na abordagem durante a apresentacao fisica. A gestao profissional do
funil permite que o corretor tenha previsibilidade de ganhos e consiga
otimizar seus investimentos em anuncios, focando nos canais que trazem

o melhor retorno sobre o investimento (ROI).

Aula 3.2: Trafego Pago e Redes Sociais para Corretores No cenario
contemporaneo, depender apenas de portais imobiliarios € um erro
estratégico. O consultor deve construir sua propria audiéncia através de
trafego pago no Meta Ads (Facebook e Instagram) e Google Ads. No
Facebook e Instagram, o foco deve ser na interrup¢ao visual com andncios
segmentados por localizacdo geografica, interesses em imoéveis e
comportamento de compra de alto padrdo. O uso de formularios nativos
das plataformas facilita a captacdo de contatos. JA& no Google Ads, a
estratégia € captar a intencdo de busca: o cliente que pesquisa por
apartamento 2 quartos no bairro X esta em um estagio muito mais
avancado de decisdo. Além dos anuncios, a presenca organica nas redes
sociais serve para construir autoridade. O corretor deve postar conteudos
gue eduquem o publico, mostrem os bastidores das visitas e tragam dicas
de decoracdo ou legislacdo. Videos curtos demonstrando as areas de
lazer de novos empreendimentos costumam ter excelente engajamento. E
fundamental que o perfil seja profissional, com fotos de alta qualidade e
uma bio clara que expligue o nicho de atuacdo. A interacdo nos
comentarios e mensagens diretas deve ser rapida e cordial. O remarketing
€ outra ferramenta poderosa, permitindo que anudncios especificos
aparecam para quem ja visitou o site do corretor ou interagiu com alguma

publicacdo anterior. Ao dominar essas ferramentas digitais, o profissional
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deixa de ser refém das imobiliarias e passa a ter o controle total sobre o

seu fluxo de novos negécios.

Aula 3.3: Networking e Parcerias Estratégicas Apesar do avanco
tecnoldgico, o setor imobiliario continua sendo um negdécio de pessoas. O
networking é responsavel por uma parcela significativa das vendas de alto
ticket. O corretor deve cultivar relacionamentos com profissionais de areas
correlatas, como arquitetos, decoradores, engenheiros e advogados.
Esses profissionais frequentemente atendem clientes que estdo em fase
de mudanca ou investimento imobiliario e podem fornecer indicacdes
valiosas. Participar de associagbes comerciais, clubes de servico e
eventos locais mantém o profissional visivel na comunidade. Outra
estratégia eficaz € a parceria com outros corretores, o chamado 50/50,
onde um profissional detém o imdvel e o outro possui o comprador. Ter
uma rede de parcerias confiaveis aumenta as opcdes disponiveis para o
cliente e acelera a velocidade das vendas. O consultor de sucesso também
mantém um relacionamento estreito com zeladores e sindicos, que sao
frequentemente os primeiros a saber quando alguém pretende vender uma
unidade em determinado condominio. E importante formalizar essas
relacbes e sempre retribuir as indicacdes de forma ética. O marketing de
indicacao, impulsionado por clientes satisfeitos, é a forma de prospeccéao
mais barata e com a maior taxa de conversao, pois ja carrega consigo a
confianga prévia. Manter uma lista de contatos organizada e enviar
mensagens em datas comemorativas ou informacdes de mercado para ex-

clientes ajuda a manter o fluxo de indicacdes ativo ao longo dos anos.

Aula 3.4: Prospecc¢édo em Langamentos Imobiliarios Vender iméveis na
planta exige uma abordagem distinta da venda de terceiros. A prospecc¢ao
em lancamentos geralmente é feita através de plantdes de vendas, stands

e eventos de abertura. O corretor precisa dominar todos os detalhes do
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memorial descritivo, as tabelas de precos e os fluxos de pagamento
durante a obra. A venda de langcamentos € baseada na venda de um sonho
e na projecao de valorizacao futura. O profissional deve saber explicar
conceitos como o INCC (indice Nacional de Custo da Construg&o) e como
ele impacta o saldo devedor ao longo do periodo de construcdo. A
prospeccdo pode ser feita através de listas de clientes investidores, que
buscam lucro na revenda ou renda com locacdo apdés a entrega das
chaves. E essencial entender as vantagens de cada unidade, como vista
livre, incidéncia de sol e distribuicdo interna. O trabalho em stands de
vendas exige resiliéncia e alta capacidade de persuasédo, ja que a
concorréncia com outros corretores no mesmo local é intensa. O consultor
deve estar preparado para utilizar ferramentas como maquetes fisicas e
apartamentos decorados para tangibilizar o produto para o cliente. O
acompanhamento poés-visita é crucial nos langamentos, pois o ciclo de
decisé@o pode ser influenciado por mudancas nas tabelas da construtora
ou esgotamento de unidades especificas. Estar alinhado com o
departamento de marketing da incorporadora ajuda a receber materiais de
apoio exclusivos que facilitam a abordagem e a converséao de interessados

em compradores efetivos.

Modulo 4: Técnicas de Atendimento e Qualificacéo

Aula 4.1: O Primeiro Contato e a Técnica de Rapport O sucesso de um
atendimento comeca nos primeiros segundos da interac&do. O rapport é a
técnica de criar uma conexao de empatia e confianca com o interlocutor.
No primeiro contato, seja por telefone, mensagem ou presencialmente, o
consultor deve ajustar seu tom de voz e velocidade de fala ao ritmo do
cliente. Se o cliente for direto e objetivo, o corretor deve evitar prolixidade.

Se for mais caloroso, uma abordagem mais pessoal € bem-vinda. A escuta
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ativa é a ferramenta mais poderosa nesta fase: deve-se ouvir mais do que
falar. Repetir as ultimas palavras do cliente ou resumir o que ele disse
demonstra que vocé esta realmente prestando atencdo e valida as
preocupacdes dele. O objetivo deste contato inicial ndo € vender o imovel,
mas sim vender a proxima etapa, que geralmente € a visita ou uma reuniao
de consultoria. E essencial transmitir profissionalismo através de uma
linguagem clara, evitando girias excessivas ou termos técnicos
complicados sem a devida explicacao. O uso do nome do cliente durante
a conversa personaliza o atendimento e fortalece o vinculo. Este é o
momento de estabelecer as bases da autoridade, demonstrando que vocé
conhece profundamente o mercado e os produtos da regidao. Um erro
comum é tentar empurrar opgcdes logo de cara; o foco deve ser entender
as dores do cliente, seus anseios e as motivacdes reais por tras da busca

por um novo imovel.

Aula 4.2: Qualificacdo Financeira e Perfil do Comprador Um dos
maiores desperdicios de tempo no mercado imobiliario € atender clientes
gque nao tém capacidade financeira para adquirir o produto que estao
visitando. A qualificagdo deve ser feita de forma elegante mas assertiva
antes mesmo da primeira visita. Perguntas estratégicas ajudam a entender
se o cliente ja possui uma pré-aprovacdo de crédito bancéario ou se a
compra depende da venda de outro imovel. E fundamental identificar quem
séo os reais tomadores de decisdo: o casal, um investidor ou um familiar
gue provera os recursos. O consultor deve perguntar sobre o valor que o
cliente pretende dar de entrada e qual a parcela mensal que se encaixa no
orcamento dele. Entender o timing da compra também € essencial: ele
precisa mudar em 30 dias ou esta apenas comecando a pesquisar para o
proximo ano? O perfil de necessidades deve ser detalhado: nimero de

guartos, vagas de garagem, proximidade com trabalho ou escolas. Ao
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cruzar a capacidade financeira com as necessidades reais, o corretor pode
filtrar as melhores opgdes em sua carteira, evitando frustracdes. Se o
cliente busca algo que ndo existe no orcamento que possui, € dever do
consultor educa-lo sobre a realidade do mercado ou sugerir bairros
alternativos que oferecam o que ele busca por um preco condizente. Essa
consultoria sincera economiza tempo e gera um respeito imenso, pois o
cliente percebe que o profissional ndo quer apenas vender, mas sim

encontrar a solugao correta para ele.

Aula 4.3: Conducédo de Visitas Memoraveis A visita ao imovel € o
momento da verdade. O consultor ndo deve apenas abrir portas e citar o
Obvio, como aqui € a cozinha. O papel do corretor é guiar uma experiéncia
sensorial e informativa. Antes da visita, o profissional deve chegar com
antecedéncia para abrir janelas, acender luzes e verificar se 0 ambiente
estd impecavel. Durante o percurso, deve-se focar nos beneficios que
atendem as dores especificas detectadas na fase de qualificacdo. Se o
cliente mencionou que trabalha em casa, destaque o potencial de um dos
quartos para se tornar um escritorio silencioso. E importante permitir que
os clientes circulem livremente e conversem entre si em certos momentos,
dando espaco para que eles se imaginem vivendo ali. O consultor deve
estar munido de todas as informacgdes técnicas: valor do condominio,
posicdo solar exata, idade das instalagdes elétricas e hidraulicas e o que
fica no imével em termos de armarios e embutidos. Conhecer a vizinhanca
€ igualmente importante: mencione a padaria artesanal a duas quadras ou
a seguranca da rua. Responder a perguntas negativas com honestidade e
oferecer solugdes ou contrapontos positivos mantém a credibilidade. Ao
final da visita, o corretor deve fazer perguntas de fechamento parcial,

como: De 0 a 10, o quanto este imovel atende as suas expectativas? Isso
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ajuda a medir a temperatura do interesse e prepara o terreno para a

negociacgao final.

Aula 4.4: Superacdo de Objecdes Iniciais As objecdes ndo devem ser
vistas como barreiras, mas como sinais de interesse. Quando um cliente
levanta uma duavida ou critica, ele estd pedindo mais informacfes ou
seguranca para decidir. As objecdes mais comuns no setor imobiliario
envolvem preco, localizacao e estado de conservacao. Para contornar a
objecdo de preco, o consultor deve reforgar o valor e os diferenciais do
imoével, comparando com outras unidades da regido que ndo possuem 0s
mesmos beneficios. Se a critica for sobre a necessidade de reformas, o
corretor pode apresentar orgamentos estimativos ou sugerir como 0
espaco pode ser otimizado, transformando um problema em uma
oportunidade de personalizacéo. A técnica do Sinta, Sentiu, Descobriu é
muito eficaz: Eu entendo como o senhor se sente sobre o barulho da rua,
outros clientes sentiram o mesmo no inicio, mas descobriram que apos a
instalacdo de vidros acusticos, o siléncio € total e a localizacdo central
compensa o investimento. E vital nunca confrontar o cliente diretamente,
mas sim alinhar-se a ele para buscar uma solucéo conjunta. As vezes, a
objecéo é apenas uma desculpa para 0 medo de assumir um compromisso
financeiro longo; nesses casos, 0 papel do consultor é atuar como um
conselheiro, reforcando a seguranca do investimento imobiliario como
protecéo de patrimbnio. Manter a calma e a postura profissional diante de
criticas severas demonstra maturidade e dominio técnico, elementos que

aumentam a confianga do comprador no profissional que o conduz.

Modulo 5: Negociagcéo e Gestao de Propostas
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Aula 5.1: Estratégias de Negociacdo Win-Win (Ganha-Ganha) A
negociacgao imobiliaria ndo deve ser um campo de batalha onde um lado
vence e o outro perde. A melhor negociacao € aquela em que ambas as
partes sentem que fizeram um bom negdcio. O consultor atua como um
mediador habilidoso, equilibrando as expectativas de preco do vendedor e
as limitacbes de orcamento do comprador. E fundamental entender os
interesses subjacentes: o vendedor pode precisar de dinheiro rapido para
outro investimento, ou 0 comprador pode ter pressa para se mudar devido
a um novo emprego. ldentificar esses motivadores permite flexibilizar
clausulas que ndo envolvem apenas o valor nominal, como prazos de
entrega das chaves, inclusdo de méveis planejados ou condi¢des de
pagamento do sinal. O corretor deve manter o controle emocional da
transacao, evitando que egos ou discussdes acaloradas sobre detalhes
menores inviabilizem o negdcio principal. A ancoragem de valores deve
ser trabalhada com cuidado, sempre fundamentada em dados de mercado
para que nenhuma proposta pareca ofensiva. O uso de siléncios
estratégicos e a capacidade de fazer perguntas abertas que levem o
interlocutor a refletir sobre sua posicao séo ferramentas essenciais. O
objetivo é criar um ambiente de colaborac&do onde a solucéo final atenda
aos requisitos essenciais de todos os envolvidos, garantindo uma

transacéo fluida e sem arrependimentos posteriores.

Aula 5.2: Formalizac&o de Propostas e Contrapropostas Uma proposta
verbal tem pouco valor no mercado profissional. O consultor deve sempre
incentivar o cliente a formalizar sua intencdo de compra por escrito,
preferencialmente acompanhada de um valor de sinal ou reserva. Isso
demonstra seriedade e compromisso, mudando o patamar da negociacao
junto ao proprietario. O documento de proposta deve conter claramente o

valor total, a forma de pagamento (recursos proprios, FGTS,
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financiamento), prazos para assinatura do contrato e validade da oferta.
Ao apresentar a proposta ao vendedor, o corretor deve destacar os pontos
positivos, como a liquidez do pagamento ou a idoneidade do comprador.
No caso de uma contraproposta, o profissional deve retornar ao comprador
com argumentos solidos sobre por que o vendedor ndo aceitou os termos
iniciais, mantendo a porta aberta para novos ajustes. E importante
documentar cada interacdo para evitar mal-entendidos. O consultor deve
estar atento a detalhes como a validade das certidées e a concordancia
de todos os proprietarios (conjuges, sOcios) com 0s termos propostos. A
agilidade nesta fase é critica; uma demora excessiva em responder uma
contraproposta pode esfriar o interesse do comprador ou permitir que outro
pretendente apareca. O corretor deve atuar como o facilitador que remove
0S atritos burocraticos e emocionais, mantendo o foco no fechamento do

contrato de compra e venda.

Aula 5.3: Anélise de Viabilidade Financeira e Financiamento Muitas
vendas caem na fase final porque o comprador ndo consegue o crédito
bancario esperado. O consultor imobiliario moderno deve ter um
conhecimento profundo sobre as linhas de crédito oferecidas pelos
principais bancos. Isso inclui entender as diferencas entre a tabela SAC
(Sistema de Amortizacdo Constante), onde as parcelas decrescem, e a
tabela Price, com parcelas fixas. O corretor deve saber explicar como as
taxas de juros nominais e efetivas impactam o Custo Efetivo Total (CET)
do financiamento. E vital auxiliar o cliente na simulacdo do financiamento
e na compreensdo de conceitos como o LTV (Loan-to-Value), que € a
porcentagem maxima do valor do imével que o banco se dispde a
empreender. Conhecer as regras para uso do FGTS na compra do
primeiro imovel ou na amortizac&o de dividas é um diferencial competitivo

enorme. O consultor deve ter parceiros correspondentes bancarios que



fav ADLAS CURSOS ONLINE

CURSOS ONLINE www.adlas.com.br

agilizem a analise de crédito e a avaliacdo do imovel pelo banco. Além
disso, é necessario alertar o comprador sobre os custos adicionais que
nao entram no financiamento, como o ITBI (Imposto sobre Transmissao
de Bens Imdveis), as taxas de registro em cartorio e as despesas com
certiddes. Ter essa clareza financeira desde o inicio evita que a
negociacao avance para um beco sem saida e constroi uma imagem de

extrema competéncia técnica e zelo com o patriménio do cliente.

Aula 5.4: Gestao de Crises e Conflitos na Negociagcdo Mesmo em
negociacdes avancadas, conflitos podem surgir devido a divergéncias em
vistorias, atrasos em documentos ou interpretacbes de clausulas
contratuais. O consultor deve agir como 0 para-raios da operacgao,
mantendo a calma e focando na solucao de problemas. Se uma vistoria
apontar um problema estrutural ndo previsto, o corretor deve buscar
orcamentos imediatos e negociar um abatimento no preco ou o reparo por
parte do vendedor, em vez de deixar que o negdcio seja cancelado.
Conflitos familiares, como inventarios em andamento ou divorcios, exigem
sensibilidade e conhecimento juridico para garantir que todos os herdeiros
ou partes assinem de comum acordo. O profissional deve evitar tomar
partido de forma agressiva, lembrando sempre que seu papel é concretizar
0 negocio de forma segura para todos. A comunicacdo deve ser
transparente e frequente; a falta de informacao é o que gera ansiedade e
desconfianca. Se houver um atraso na liberacdo do financiamento, o
corretor deve manter o vendedor informado e, se nhecessario, negociar um
aditivo de prazo. Ter resiliéncia e capacidade de improvisagao ética sao
caracteristicas dos grandes fechadores de negocios. Resolver uma crise
com eficiéncia muitas vezes fortalece o lagco com o cliente mais do que
uma venda que correu sem nenhum percalco, pois demonstra a utilidade

real do servico profissional em momentos criticos.
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Mdédulo 6: Documentacdo e Fechamento Juridico

Aula 6.1: Check-list de Documentos do Vendedor e Comprador A
seguranca juridica € o pilar que sustenta qualquer transacéo imobiliaria.
Um erro na conferéncia de documentos pode resultar em prejuizos
financeiros incalculaveis ou na perda do imovel em futuras a¢des judiciais.
Para o vendedor pessoa fisica, o consultor deve exigir RG, CPF, certiddo
de estado civil atualizada, comprovante de residéncia e certiddes
negativas de acdes civeis, criminais e trabalhistas. No caso de vendedores
pessoa juridica, sdo necessarios o contrato social, certiddes da Receita
Federal, FGTS e simplificada da Junta Comercial. E crucial verificar se
existem processos de execucdo que possam caracterizar fraude a
execucdo ou fraude contra credores. Do lado do comprador, a
documentacdo foca na comprovacéo de renda e idoneidade financeira
para o financiamento ou para o pagamento parcelado direto com o
proprietario. O corretor deve organizar esses documentos em pastas
digitais seguras, facilitando o envio para o cartorio de notas ou para o
departamento juridico da imobiliaria. A conferéncia prévia evita que o
negocio pare no momento da lavratura da escritura. Além disso, deve-se
verificar a regularidade de débitos de IPTU e condominio, exigindo as
respectivas certiddes negativas. O consultor que domina o check-list
documental transmite uma autoridade inabalavel e garante que o
fechamento ocorra dentro dos prazos acordados, sem sustos ou

pendéncias de ultima hora.

Aula 6.2: Matricula do Imével e Onus Reais A matricula é o "RG" do
imovel e contém todo o seu histérico desde a abertura. O consultor deve
ser capaz de ler e interpretar cada averbacio e registro. E essencial

verificar se o imovel possui 6nus reais, como hipotecas, alienacdes
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fiduciarias, penhoras judiciais ou usufruto vitalicio. A existéncia de uma
alienacao fiduciaria significa que o imovel € garantia de um empréstimo e
sua venda exige a quitacdo do saldo devedor para a liberacdo do gravame.
O corretor deve saber identificar se a area construida averbada na
matricula corresponde a realidade fisica do imovel; divergéncias podem
impedir o financiamento bancério e exigir processos de regularizacdo na
prefeitura. Outro ponto vital é verificar a existéncia de clausulas de
inalienabilidade ou impenhorabilidade, comuns em doacdes. O estudo da
matricula deve retroagir pelo menos vinte anos para garantir que nao
existam nulidades na cadeia sucessoria. O profissional também deve estar
atento a averbacbOes de indisponibilidade de bens, que podem ser
consultadas na Central Nacional de Indisponibilidade de Bens (CNIB).
Entender esses detalhes técnicos permite que o corretor antecipe
problemas e oriente os clientes sobre 0s passos necessarios para sanar
qualquer irregularidade, agindo como um verdadeiro consultor juridico-
imobiliario que blinda a operacdo contra riscos de evicgao ou nulidades

contratuais.

Aula 6.3: Contrato de Compra e Venda e Escritura Publica O Contrato
Particular de Promessa de Compra e Venda é o documento que vincula
as partes antes da transferéncia definitiva. Ele deve ser redigido com
precisdo, detalhando o objeto, o preco, a forma de pagamento, as
penalidades em caso de desisténcia (arras ou sinal) e as condi¢cfes para
a entrega das chaves. O consultor deve garantir que todas as obrigacdes
do vendedor, como a entrega do imével livre e desembaracado de pessoas
e coisas, estejam explicitas. Clausulas sobre vicios redibitorios e a
responsabilidade pelo pagamento de tributos até a data da posse séo
fundamentais. Apés o cumprimento das condi¢des do contrato particular,

procede-se a lavratura da Escritura Publica em um Tabelionato de Notas.
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A escritura € o documento dotado de fé publica que prova o negocio
juridico. O corretor deve acompanhar o cliente ao cartorio, conferindo se
todos os dados inseridos na escritura estéo corretos antes da assinatura.
E importante explicar ao cliente que a escritura por si s6 ndo transfere a
propriedade; isso s6 ocorre com 0 registro da escritura na matricula do
imoével no Cartério de Registro de Imoveis competente. O consultor deve
orientar sobre os custos emolumentares, que seguem tabelas estaduais,
e a importancia de realizar o registro imediatamente apés a lavratura para

garantir a prioridade do direito real.

Aula 6.4: ITBI, Registro e P6s-Fechamento Documental O fechamento
de uma venda imobilidria envolve custos tributarios significativos que
devem ser planejados pelo comprador. O ITBI (Imposto sobre
Transmissao de Bens Imd@veis) é um imposto municipal cujas aliquotas
variam geralmente entre 2% e 4% sobre o valor venal ou de transacéo. O
consultor deve informar ao cliente como emitir a guia e 0s prazos para
pagamento, que em muitas cidades € condicdo para a lavratura da
escritura. Ap6s o pagamento do imposto e a assinatura da escritura, o
passo final € o protocolo no Registro de Iméveis. O corretor deve
acompanhar esse processo até a emissao da nova matricula em nome do
comprador, garantindo que o ciclo de transferéncia seja concluido com
sucesso. No pés-fechamento, é recomendavel auxiliar o comprador na
alteracdo da titularidade junto a prefeitura (IPTU), a administracdo do
condominio e as concessionarias de agua e energia. Essa assisténcia final
demonstra um nivel de servi¢o superior e encerra a jornada do cliente com
uma percepcao de valor altissima. Guardar copias digitais de todo o dossié
da venda por alguns anos é uma pratica de seguranca tanto para o corretor
guanto para os clientes. O profissional que cuida do processo do inicio ao

fim, sem deixar pontas soltas na burocracia, solidifica sua reputacéo e se
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torna a referéncia natural para qualquer necessidade imobiliaria futura

daqueles clientes.

Modulo 7: Matematica Financeira e Investimentos

Aula 7.1: Célculo de Rentabilidade e Payback Imobiliario Para atuar
com investidores, o consultor precisa falar a lingua dos numeros. A
rentabilidade de um imével pode ser medida de varias formas, sendo a
mais comum o Cap Rate (Capitalization Rate), calculado pela diviséo do
lucro operacional liquido anual pelo valor total do ativo. O profissional deve
saber explicar que a rentabilidade imobiliaria € composta por dois fatores:
o rendimento do aluguel (yield) e a valorizagcdo do capital ao longo do
tempo. O célculo do Payback, ou tempo de retorno do investimento, ajuda
o investidor a comparar o imével com outras aplicacées financeiras, como
fundos imobiliarios ou renda fixa. O corretor deve considerar nos seus
calculos as vacancias projetadas, as taxas de administracdo de imobiliaria
e 0s custos de manutencao. Ao apresentar um imovel como investimento,
€ essencial mostrar dados histéricos de valorizac&o da regido e projecoes
baseadas em melhorias urbanisticas planejadas, como a construcéo de
novos shoppings ou estacdes de transporte. Saber calcular o retorno sobre
o patriménio liquido (ROE) em casos de compra financiada, onde o
investidor usa alavancagem bancaria para potencializar seus ganhos, é
um conhecimento avancado que atrai grandes players do mercado. Essa
abordagem técnica transforma a venda em uma analise de viabilidade
econdmica, retirando o componente emocional e focando na geracao de

riqueza para o cliente.

Aula 7.2: Comparacédo: Imovel Fisico vs. Fundos Imobiliarios (FllIs)

Muitos investidores hesitam entre comprar um imoével fisico ou investir em
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cotas de Fundos de Investimento Imobiliario (Flls). O consultor de elite
deve saber discorrer sobre as vantagens e desvantagens de cada
modalidade. O imovel fisico oferece maior controle sobre o ativo, a
possibilidade de uso proprio e o beneficio da alavancagem via
financiamento. Além disso, existe a seguranca psicologica da posse de um
bem tangivel. Por outro lado, os Flls oferecem maior liquidez, isencao de
imposto de renda sobre os dividendos para pessoas fisicas e gestao
profissional, mas o investidor ndo tem voz sobre as decisdes do imoével. O
corretor deve argumentar que o imoével fisico, especialmente em
localizacGes premium, tende a ter uma valorizacao de capital superior no
longo prazo e permite estratégias como o aluguel por temporada (AirBnb),
gue muitas vezes entrega yields significativamente maiores que os fundos
de tijolo tradicionais. Entender o conceito de custo de oportunidade é
fundamental para orientar o cliente. Se o mercado de capitais estd em
baixa e as taxas de juros estdo subindo, os imoveis fisicos costumam atuar
como uma excelente reserva de valor e protecdo contra a inflacéo, ja que
os contratos de aluguel séo reajustados por indices como o IPCA ou IGPM.
Essa consultoria imparcial demonstra que o corretor € um especialista em

patriménio e ndo apenas alguém tentando empurrar uma venda.

Aula 7.3: Tributacdo no Mercado Imobiliario e Ganho de Capital
Conhecer a carga tributaria é essencial para evitar surpresas fiscais para
o cliente. O consultor deve saber explicar como funciona o Imposto sobre
o0 Ganho de Capital, que ¢é a tributacéo sobre o lucro imobiliario. A aliquota
base é de 15%, mas existem diversas regras de isencéo e reducao que o
profissional deve dominar. Por exemplo, a isencdo para a venda de um
anico imovel de valor até 440 mil reais, ou a isencdo para quem utiliza o
valor da venda para comprar outro imovel residencial no prazo de 180 dias.

O corretor também deve orientar sobre a importancia de declarar
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corretamente as benfeitorias e reformas na Declaracdo de Ajuste Anual do
Imposto de Renda, pois essas despesas podem ser somadas ao custo de
aquisicdo do imovel, reduzindo o lucro tributavel no momento da venda
futura. Para clientes investidores que operam através de pessoas juridicas
(holdings imobiliarias), a tributacdo segue regras diferentes, geralmente
através do lucro presumido, o que pode representar uma economia fiscal
consideravel. Embora o corretor ndo deva substituir o contador, ter o
conhecimento basico para alertar o cliente sobre essas questfes agrega
um valor consultivo imenso e evita que o comprador ou vendedor tenha
problemas com a Receita Federal por falta de planejamento tributario

adequado na operacao.

Aula 7.4: Alavancagem e Estratégias de Compra na Planta A compra
na planta € uma das estratégias de investimento mais rentaveis quando
bem executada. O conceito chave aqui € a alavancagem financeira: o
investidor paga apenas uma fragdo do valor do imovel durante a obra
(geralmente 20% a 30%) e se beneficia da valorizacdo sobre o valor total
do ativo. O consultor deve saber calcular o ROI (Retorno sobre o
Investimento) considerando o capital efetivamente desembolsado e n&o o
valor total da unidade. E fundamental analisar o histérico da incorporadora,
a qualidade do memorial descritivo e o potencial de valorizacéo do bairro
até a entrega das chaves. O corretor deve orientar o investidor sobre o
melhor momento para a revenda (o chamado "flipping"”), que geralmente
ocorre pouco antes ou logo apos a entrega, quando a liquidez aumenta. E
preciso também considerar os riscos, como atrasos na obra ou variacdes
excessivas do INCC que podem comprometer a rentabilidade. Entender
os ciclos imobilidrios permite identificar 0 momento certo de entrar e sair
de um empreendimento. Um consultor que domina essas estratégias de

alavancagem consegue construir uma carteira de clientes investidores
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recorrentes, que confiam em sua analise técnica para multiplicar seu

patriménio através de langamentos imobiliarios bem selecionados.

Modulo 8: Alta Performance e Carreira

Aula 8.1: P6s-Venda e Fidelizacdo de Clientes A venda ndo termina na
entrega das chaves. O pés-venda é onde se constréi uma carreira
sustentavel a longo prazo. Um consultor de alta performance mantém
contato com seus clientes para garantir que a mudanca ocorreu sem
problemas e se o imovel estd atendendo as expectativas. Pequenos
gestos, como o envio de um presente de boas-vindas ou a indicacao de
prestadores de servico confiaveis (pintores, eletricistas), criam uma
impress&o duradoura. E importante manter uma base de dados com as
datas de aniversario e datas de compra, enviando mensagens
personalizadas. Pedir feedbacks e depoimentos logo apés o fechamento
ajuda a melhorar os processos e fornece prova social para as redes
sociais. Um cliente satisfeito ndo apenas volta a fazer negécio, mas se
torna um promotor da marca do corretor, indicando amigos e familiares. O
custo de manter um cliente é muito menor do que o custo de adquirir um
novo. Além disso, o consultor deve se posicionar como o gestor do
patrimoénio imobiliario daquela familia, estando disponivel para avaliacdes
periddicas ou consultorias sobre o mercado. Essa relagdo de confianga
transforma o corretor em um conselheiro vitalicio, garantindo um fluxo
constante de indicacdes e negocios recorrentes que sdo a base de

gualquer profissional de elite no setor.

Aula 8.2: Gestao de Tempo e Produtividade para Corretores O corretor
de imoveis costuma ser um profissional autbnomo, o que exige uma

autogestédo rigorosa. A armadilha da ocupacdo € comum: estar sempre
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correndo mas nédo produzir resultados. A alta performance exige priorizar
as Atividades Geradoras de Renda (AGRs), como prospeccao, visitas e
fechamentos. O uso de técnicas como a Matriz de Eisenhower ajuda a
separar o que € urgente do que € importante. O profissional deve definir
metas diarias, semanais e mensais de contatos e visitas. A rotina deve
incluir tempo para o estudo das noticias econbmicas e das nhovas
legislacdes. Evitar a procrastinacdo em tarefas administrativas € vital; o
uso de modelos de documentos e processos automatizados economiza
horas preciosas. O consultor também deve cuidar da sua energia fisica e
mental, estabelecendo limites para o atendimento a fim de evitar o burnout,
muito comum em uma profissdo que exige disponibilidade nos finais de
semana. Ter um ambiente de trabalho organizado, mesmo que em home
office, e ferramentas tecnoldgicas de ponta (celular com boa camera,
internet rapida, computador eficiente) sédo investimentos necessarios para
a produtividade. O dominio do tempo permite que o corretor atenda menos
clientes, mas com uma qualidade muito superior, aumentando a taxa de

conversao e a satisfacédo pessoal.

Aula 8.3: Construcado de Autoridade e Personal Branding Em um
mercado saturado, ser apenas mais um corretor € o caminho para a
mediocridade. O Personal Branding € o processo de gerir sua marca
pessoal para ser reconhecido como um especialista em determinado
nicho. Isso envolve desde a forma de se vestir e se comunicar até a
presenca digital consistente. O consultor deve escolher um territorio para
dominar: pode ser um bairro especifico, 0 mercado de luxo, imoveis
industriais ou investimentos para locagdo. Ser o "corretor do bairro X" cria
uma memoaria imediata no publico local. A producao de contetudo educativo
em blogs ou videos no YouTube posiciona o profissional como uma

autoridade que detém o conhecimento e ndo apenas quer vender.
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Palestras em eventos locais ou artigos em jornais de bairro também
fortalecem essa imagem. A autoridade permite que o corretor selecione
seus clientes e tenha maior poder de negociacdo sobre suas comissoes.
E importante que a promessa de marca Seja entregue na pratica: a
pontualidade, a clareza técnica e a honestidade devem ser os pilares da
reputacdo. No mercado imobiliario, a confianca é o ativo mais valioso; uma
vez construida uma marca pessoal forte e respeitada, as oportunidades de
negocios passam a bater a porta do consultor, invertendo a logica da

prospecc¢do cansativa pela atracdo magneética de clientes qualificados.

Aula 8.4: Plano de Carreira e Visdo de Longo Prazo A carreira
imobiliaria permite ganhos financeiros ilimitados, mas exige uma visao de
longo prazo para nao se tornar uma montanha-russa emocional de meses
bons e ruins. O consultor deve planejar sua evolugao profissional: comecar
como auténomo, tornar-se um especialista de nicho, talvez montar sua
prépria equipe ou imobiliaria boutique, ou até mesmo migrar para o
desenvolvimento imobiliario e incorporacdo. O reinvestimento constante
em educacao, através de cursos de especializagdo, MBAs em gestao
imobiliaria ou certificacdes internacionais (como a designacdo REALTOR),
é o que garante a longevidade no mercado. E fundamental ter uma reserva
financeira para os periodos de baixa no ciclo econémico. A viséo de longo
prazo também envolve a constru¢cdo de uma carteira de imoveis proprios
para renda, praticando o que se prega aos clientes e garantindo a
liberdade financeira futura. O profissional deve estar atento as inovacoes
tecnoldgicas, como o uso de inteligéncia artificial na analise de dados e o
impacto da tecnologia blockchain nos registros de imoveis. Estar a frente
das tendéncias permite antecipar mudancas e adaptar o modelo de
negocio. A jornada imobiliaria € uma maratona de persisténcia e

aprendizado continuo; aqueles que encaram a profissdo com seriedade,
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ética e profundidade técnica colhem os frutos de uma das carreiras mais

gratificantes e lucrativas da economia global.

Fontes de referéncia sugeridas para estudos complementares

« Conselho Federal de Corretores de Imoéveis (COFECI) — Normas e

Etica Profissional.

« Leido Inquilinato (Lei n® 8.245/91) e Lei de Incorporacéo Imobiliaria
(Lei n°®4.591/64).

« Indicadores Econdémicos: Relatério Focus do Banco Central (Selic e

Inflac&o) e indice FipeZap.

« Publicacdes da ABADI (Associacéo Brasileira das Administradoras

de Imdveis) sobre gestéo e legislacéao.

« Livros de Referéncia: "Os Segredos do Lobo" (Jordan Belfort) para
vendas e "Pai Rico, Pai Pobre" (Robert Kiyosaki) para mentalidade

de investimento.



