
O Padrão
90 Dias
Que imóveis vendem em Portugal 2026
(e porque a maioria encalha)

Um manual honesto para mediadoras, promotores e
particulares fartos de gastar 6 meses em imóveis que não vendem.

Dados INE, AIMA, Banco de Portugal, Autoridade Tributária, Idealista, Imovirtual
Sistema 3+3+3 · Framework decisão 15min · 12+18 objecções respondidas
5 cenários compostos · Capítulos para mediadoras, promotores e particulares
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Antes de começarmos.
Se estás a ler isto, provavelmente já angariaste imóveis que não venderam. Já
gastaste 3, 4, 6 meses num contrato de mediação que expirou sem uma proposta
decente. Já vendeste imóveis abaixo do valor prometido — porque o mercado forçou.

Este ebook não é motivacional. Não vai dizer-te para "acreditares" ou "trabalhares
mais". Presumo que já fazes tudo isso.

É diferente. Analisa o mercado imobiliário português de 2026 com dados oficiais (INE,
BdP, AIMA, AT): que imóveis realmente vendem em <90 dias, quais encalham
independentemente do esforço, e porque o padrão mudou com o IMT Jovem, o Pacote
Habitação, o IVA 6% e a presença de 1,6 milhões de residentes estrangeiros (14% da
população).

Vais encontrar aqui: os 5 perfis de imóvel que se mexem rapidamente e os 4 que
encalham; um framework de decisão em 15 min por cada oportunidade; o
sistema 3+3+3 (3 canais, 3 meses, 3 fases); a matemática do ROI; e resposta a 30
objecções (12 do vendedor + 18 do cliente).

Cobre 3 perfis de leitor: foco em mediadoras (maioria dos capítulos), com
capítulos dedicados a promotores/construtores e a particulares (vender casa
própria sem mediadora). Princípios comuns; execução e orçamento mudam.

→  O que este ebook NÃO é

Não é um pitch disfarçado. Se depois de leres o quiseres implementar sozinho, tens
tudo aqui — levará 6-12 meses e alguns milhares de euros em experiências falhadas,
mas conseguirás. Se preferires acelerar contratando quem já vive disto, o CTA final
explica como. Sem pressão, sem escassez inventada.

Âmbito: Portugal continental com foco em Lisboa, Porto, Braga, Aveiro, Coimbra, Setúbal, Viana do
Castelo e Algarve. Zonas rurais profundas do interior obedecem a lógicas diferentes.
Nota metodológica: dados oficiais (INE, BdP, AIMA, AT, Idealista, Imovirtual) citados com fonte.
Estimativas próprias sinalizadas como «nossa estimativa». Casos no capítulo 13 são cenários
compostos — padrões que observamos, não factos de um único cliente.

— Rafael Ferreira · rafa.pt · Ponte de Lima
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CAPÍTULO 01

O Problema Real
Uma parte muito significativa dos contratos de mediação expira sem uma
proposta escrita. Não é falta de esforço — é o modelo antigo a não
acompanhar a realidade actual.

O modelo antigo está a matar mediadoras.
Durante décadas, a fórmula funcionou: angarias tudo o que apanhas, colocas nos
portais (Idealista, Imovirtual, Casa Sapo), esperas que o telefone toque. Se não vender
em 6 meses, renegoceias o preço com o proprietário. Se ainda não vender, expira o
contrato e passas ao seguinte. Sempre houve uma taxa aceitável de imóveis que não
vendiam — 20-30%, dependendo do ano e da zona.

Em 2026 essa taxa passou de aceitável para inviável. As razões são estruturais e não
vão reverter:

•  Sobre-oferta nos portais. O Idealista, o Imovirtual e outros portais têm hoje
milhares de anúncios por concelho para tipologias urbanas — vários múltiplos do
que existia há 10-15 anos. Sem posicionamento diferenciado, o anúncio é ruído
indistinguível (nossa estimativa com base em observação de mercado).

•  Comprador informado. O comprador médio investiga dezenas de imóveis
online antes de agendar visita presencial e conhece bem os preços por rua/zona
antes de contactar mediadora. Compara em tempo real com histórico de vendas
nos portais.

•  Custo de aquisição de leads subiu significativamente. Boost genérico de
Facebook e portais premium tornaram-se progressivamente mais caros. Quem não
segmenta, queima orçamento a alimentar o algoritmo (nossa estimativa com base
em campanhas geridas com clientes).

•  Ciclo de decisão alongou-se. Compradores hoje demoram mais semanas entre
primeira visita e proposta escrita. Sem nurture estruturado, perdes a venda para
quem manteve contacto.

•  Taxa Euribor volátil desde 2022. Compradores atrasam decisões esperando
janelas favoráveis de crédito. Isto significa que "o mesmo lead" pode demorar
meses a materializar em compra.

Fonte: Observação de mercado própria e dados agregados de mediadoras clientes; para contexto oficial
ver INE Estatísticas Preços Habitação Q4 2025.
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⚠  Dado incómodo

Segundo a nossa estimativa — baseada em observação de mediadoras que
trabalhamos com — uma parte muito significativa (perto de metade) das
angariações não gera uma única proposta escrita durante o primeiro
contrato de 6 meses. Renovam ou expiram. Isto significa que uma parcela
relevante do trabalho de angariação é economicamente estéril — mesmo antes de
considerarmos as vendas fechadas abaixo do preço prometido inicialmente. Não
temos amostra estatística nacional para confirmar; é o padrão que consistentemente
vemos.

O que os melhores agentes fazem diferente.
Os agentes que fecham consistentemente no topo do sector não trabalham mais
horas. Trabalham com angariações qualificadas. Recusam uma parte substancial
das oportunidades que lhes aparecem à frente. Fazem-no porque calcularam o custo
real de um imóvel que não vende (nossa estimativa: agentes de topo recusam 50-70%
das angariações que lhes chegam).

Vamos fazer essa conta agora:

•  8-15 horas de tempo do agente em fotos, storytelling, publicação, visitas

•  € 200-800 em produção de conteúdo (fotografia profissional, tour virtual, drone
se aplicável)

•  € 300-1.200 em Meta/Google Ads durante o contrato

•  10-30 horas em atendimento a leads não-qualificadas

•  € 50-150 em premium de portais (Idealista Premium, destaques)

•  Custo de oportunidade: cada slot na carteira ocupado por um imóvel morto é um
slot que não podes usar para um imóvel que venderia em 60 dias

Somando, cada angariação encalhada custa (nossa estimativa) entre € 1.500 e
€ 4.000 em recursos directos + € 3.000-8.000 em custo de oportunidade 
(assumindo que substituirias por angariação que rendesse fee de € 4-8k). Quem não
faz esta conta angaria demais e vende de menos. Quem faz a conta angaria com
selectividade e fecha significativamente mais.

A postura que separa os que fecham dos que
apenas trabalham.
Existe uma diferença cultural entre o mediador que "apanha o que aparece" e o que
"escolhe o que trabalha". A diferença não é talento — é postura. É a capacidade de
dizer não a angariação errada mesmo quando o proprietário insiste, mesmo quando é
conhecido, mesmo quando "parece boa oportunidade".
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→  A regra dos que fecham consistentemente

"Se este imóvel não cabe em nenhum dos 5 perfis que vendem, ou cai em pelo
menos 2 dos 4 perfis que encalham, eu não pego. Prefiro perder uma angariação hoje
do que perder 6 meses da minha vida a tentar vender algo que o mercado já
rejeitou."

Este ebook dá-te os critérios objectivos para tomar essa decisão em 15 minutos por
cada angariação que te aparece. Nos capítulos seguintes verás:

•  O contexto legal e fiscal de 2026 que mudou quem compra e quanto

•  Comparação com o que aconteceu em Espanha e no Reino Unido (para prever
Portugal)

•  Os 5 perfis de imóvel que vendem em <90 dias e porquê

•  Os 4 perfis que encalham independentemente do esforço

•  O framework de decisão em 15 minutos para cada oportunidade

•  O sistema de marketing que multiplica probabilidade de venda

•  A matemática precisa do ROI (unit economics)

•  As 12 métricas semanais que separam sistema de improviso

•  18 objecções comuns respondidas honestamente

•  5 casos reais com números detalhados

CAPÍTULO 02

Portugal Imobiliário em 2026
IMT Jovem, Pacote Habitação, IVA 6% construção nova, 1,6 milhões de
residentes estrangeiros. Os quatro factores que redefinem quem compra e
quanto paga.

IMT Jovem: quem beneficia, tectos, impacto
real.
Desde Agosto de 2024, jovens até 35 anos ficam isentos de IMT e Imposto do Selo na
compra da primeira habitação própria permanente. Em 2026, o tecto foi actualizado
para € 330.539 (isenção total) e até € 660.982 (isenção parcial no primeiro escalão,
com taxa de 8% sobre o excedente).

Traduzindo em números aproximados para uma compra de € 250.000:



rafa.pt · O Padrão 90 Dias · Marketing Imobiliário Portugal 2026 07

Item Antes IMT Jovem Com IMT Jovem

IMT ~€ 6.850 € 0

Imposto Selo (0.8%) € 2.000 € 0

Registo predial ~€ 250 ~€ 250

Poupança fiscal total — ~€ 8.850

Fonte: Autoridade Tributária, IMT Jovem 2026; escalões actualizados +2% face a 2025.

Impacto real no mercado: os dados do INE para 2025 mostram forte aceleração no
volume de transacções (169.812 casas vendidas em 2025, +8.6% face a 2024, valor
total € 41,2 mil milhões, +21.7%), com pressão particular nos segmentos abaixo do
tecto IMT Jovem. Comprador-tipo destes segmentos (nossa observação): casal 26-34
anos, primeiro filho ou pré-parental, orçamento € 1.100-1.500/mês em prestação,
valor de compra € 220-330k.

Fonte: INE, Estatísticas de Preços da Habitação ao Nível Local Q4 2025 e Estatísticas de Transacções de
Habitação 2025.

✓  Onde isto impacta mais a tua carteira

Braga, Aveiro, Coimbra, Setúbal, Viana do Castelo, Leiria — todos com stock
significativo de T2/T3 dentro do tecto IMT Jovem (€ 330.539). Se angariares imóvel de
€ 220-330k nestes distritos, estás dentro do padrão mais quente do mercado. Se
pedires € 360k pela mesma tipologia, estás fora do tecto — perdes automaticamente
o pool de compradores jovens beneficiários da isenção total.

Pacote Habitação e Garantia Pública: o que
mudou concretamente.
Desde 1 de Janeiro de 2025, jovens entre 18 e 35 anos podem beneficiar de crédito
habitação com financiamento até 100% do valor do imóvel. O Estado assume
uma garantia pública de até 15% da transacção, colmatando o valor não financiado
pelos bancos. Em Abril de 2026, o Governo reforçou esta garantia em € 750 milhões,
elevando o total para € 2,3 mil milhões.

•  Idade elegível: entre 18 e 35 anos, domicílio fiscal em Portugal.

•  Rendimento máximo: não pode ultrapassar o 8.º escalão do IRS (€ 81.199
anuais em 2025).

•  Valor máximo do imóvel: € 450.000 por transacção.

•  Garantia limitada a 15% do valor de aquisição.
Fonte: XXV Governo Constitucional, comunicado 27 Março 2026; portugal.gov.pt e ECO.

Outras medidas do pacote com impacto directo no teu trabalho:
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•  Nova Lei dos Solos (em vigor desde 29 de Janeiro de 2025) — permite
reclassificação simplificada de terrenos rústicos para urbanos com decisão
municipal. 70% das novas construções devem destinar-se a habitação a custos
controlados.

•  Porta 65 Jovem — candidaturas mensais desde Setembro 2025, sem limite
máximo de renda, previsão de abranger 40.000 jovens.

•  Rendas em habitação nova — regime fiscal favorável a proprietários que
coloquem imóveis novos em arrendamento tradicional por prazos longos.

IVA 6% em construção e reabilitação nova.
Regime aplicável a construção nova ou reabilitação de imóveis destinados a venda
até € 648.000 como habitação própria permanente, ou a arrendamento até
€ 2.300/mês. Aplica-se a operações urbanas cujo procedimento se inicie entre 25 de
Setembro de 2025 e 31 de Dezembro de 2029. É requerido contrato formal de
construção — orçamento aprovado do empreiteiro não basta.

Traduz-se em redução material do custo de construção por m² face à taxa normal, com
impacto directo em preços de venda mais competitivos para promotores. Segmento
particularmente relevante para promotores ou proprietários que compraram terreno
para desenvolver. Compradores devem também saber que, no caso de habitação
própria, o imóvel deve ser vendido até 24 meses após emissão de licença de
utilização.

Fonte: Decreto-Lei publicado em 20 de Maio de 2026; regime válido até 2029. Ver idealista/news e Doutor
Finanças.

1,6 milhões de residentes estrangeiros e 28%
das compras.
Portugal fechou 2025 com 1.597.539 residentes estrangeiros — aproximadamente
14% da população total (11,4 milhões). Deste total, mais de 89% são cidadãos de
países não-UE. Nacionalidades dominantes: Brasil (574.195 · 35.9%), Angola (103.140
· 6.5%), Índia (93.683), Cabo Verde (76.099), Nepal (56.866), Bangladesh (56.724),
Guiné-Bissau (53.555).

Fonte: INE Estimativa População Residente 2025; AIMA Relatório Migrações e Asilo 2024.

Impacto directo no imobiliário: segundo o Relatório de Estabilidade Financeira do
Banco de Portugal, estrangeiros representaram 28% das compras de casas em
Portugal em 2025 — proporção estável desde 2019 (25%), com pico em 2023 (31%).
Os brasileiros lideraram com 9.808 transacções (+27.5% face a 2024), representando
23.9% das compras estrangeiras; Angola em segundo com 4.145 (+2.2%);
crescimentos acima de 25% em compradores da Ucrânia, Cabo Verde e Venezuela.

Fonte: Banco de Portugal, Relatório de Estabilidade Financeira 2026; via observador.pt e idealista/news.

Perfis dominantes de compra por nacionalidade (observação de mercado):
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Nacionalidade Zona preferida Ticket
médio Perfil dominante

Brasileiros Lisboa, Porto, Braga € 200-350k T2/T3 urbano, casal jovem

Franceses Lisboa, Cascais,
Algarve € 350-800k T3+/moradia, pré-reforma

Alemães Algarve, Comporta,
Douro € 400k-1.2M Moradia/quinta, reforma

Britânicos Algarve, Silver Coast € 250-600k T2/T3, moradia costa

EUA/Canadá Lisboa, Cascais,
Comporta € 600k-2M Prime residencial

Escandinavos Algarve, Cascais € 350-900k Moradia turismo/2ª casa

Chineses Lisboa, Porto € 400k-1.5M Investimento, ex-Golden
Visa

Fonte: Zonas e tickets são estimativa própria com base em observação de clientes; nacionalidades e
volumes com fonte INE/BdP.

Preços por região (€/m², dados oficiais INE Q4
2025).
Preço mediano de alojamentos familiares em Portugal Continental. Dados INE
publicados em 2026, referentes ao 4.º trimestre de 2025. O índice nacional de preços
de habitação subiu 17,6% em 2025 (existentes +18.9%, novos +14.2%).

Região / Sub-região (NUTS III) €/m² mediano Q4 2025

Portugal (mediana nacional) € 2.076

Grande Lisboa € 3.439

Algarve € 3.139

Península de Setúbal € 2.596

Região Autónoma da Madeira € 2.500

Área Metropolitana do Porto € 2.305

Braga (município) € 2.100 (var. anual +21.9%)

Lisboa (município) € 5.198

Fonte: INE, Estatísticas de Preços da Habitação ao Nível Local Q4 2025 (publicado 2026);
Renascença/idealista/Doutor Finanças.
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Volume total de transacções e tempo médio no
mercado.
Em 2025 foram transaccionadas 169.812 habitações em Portugal (+8.6% face a
2024), no valor total de € 41,2 mil milhões (+21.7%). Do total, 136.245 foram
alojamentos existentes (+9.5%) e 33.567 novos (+5.3%). Compradores estrangeiros
representaram 28% do volume.

Fonte: INE, Estatísticas de Transacções de Habitação 2025 (publicado Março 2026).

Segundo dados do Imovirtual, o tempo médio que um anúncio permanece activo caiu
de 161 dias em 2024 para 110 dias em 2025 — uma redução de 31%. Lisboa e
Porto tiveram descidas particularmente significativas (Lisboa: 4,2 → 2,9 meses; Porto:
4,4 → 3,1 meses). Bragança foi a excepção, com estabilidade.

Fonte: Imovirtual, dados de mercado 2025 (via Construir e New Men).

ℹ  Leitura estratégica

O mercado está a acelerar em quase todo o território, com particular pressão nos
segmentos elegíveis para IMT Jovem + garantia pública. Se estás fora de Lisboa e
Porto, angariações correctas podem fechar em <3 meses. Se estás em Lisboa ou
Algarve, o mercado ainda é grande mas a competição por atenção é maior —
segmentação Meta Ads é obrigatória, não opcional, e diferenciação por conteúdo é o
único caminho.

Financiamento hipotecário: o factor que muitos
ignoram.
A Euribor a 6 meses em meados de 2026 situa-se em torno de 2,6%. Spreads
bancários típicos praticados em taxa variável situam-se entre 0,60% e 1,20%. TAN
típica em novos créditos habitação: aproximadamente 3,2-3,8%. Previsões apontam
para estabilidade da Euribor rondando os 2% ao longo de 2026.

Fonte: Banco de Portugal BPStat; Doutor Finanças, Montepio, Comparaja Julho 2026.

O que isto significa para ti como mediadora (estimativas próprias):

•  Prestação mensal para € 150k a 30 anos: cerca de € 640-680 (spread 0,5-1%).

•  Prestação para € 250k a 30 anos: cerca de € 1.070-1.130.

•  Prestação para € 330k a 30 anos (tecto IMT Jovem): cerca de € 1.410-1.500.

•  Rácio esforço bancário aceite pela banca em Portugal: tipicamente 35-40% do
rendimento líquido do agregado.

•  Compradores com pré-aprovação bancária fecham materialmente mais rápido
que compradores sem pré-aprovação. É o filtro qualificador que mais poupa tempo.
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→  Truque de qualificação

Na primeira chamada com lead, pergunta: "Já tem pré-aprovação bancária ou está a
começar o processo agora?" Se "a começar agora", ciclo de compra >90 dias. Se "já
tem pré-aprovação", ciclo <60 dias. Prioriza tempo e energia em função da resposta.

CAPÍTULO 03

Como Chegámos Aqui
Portugal 2019 vs 2026, e o que já aconteceu em Espanha e Reino Unido
(para prevermos o que vem a seguir cá).

Portugal 2019 vs 2025: o antes e depois
estrutural.
Antes da pandemia, do IMT Jovem, do Pacote Habitação e do afluxo massivo de
imigrantes, o mercado imobiliário português tinha padrões substancialmente
diferentes. Os números oficiais mostram o salto:

Métrica 2019 2025 Variação

Índice preços habitação (base
100) 100 ~207 +107%

Residentes estrangeiros ~590k ~1.597k +170%

% compras por estrangeiros 25% 28% +3 pp

Euribor 6m (média anual) -0,3% +2,5% +280 bps

Volume anual transacções (INE) ~178k 169,8k -4% *

Fonte: INE Estatísticas de Preços da Habitação; INE Transacções 2025; INE/AIMA População Estrangeira;
Banco de Portugal BPStat. * Volume 2019 é estimativa própria com base em séries INE anteriores; pequena
queda reflecte contração cíclica pós-pandemia mas valor total (€ 41,2B em 2025) atinge recorde.

Três observações estruturais:

•  Preços subiram muito mais que rendimentos. Índice de preços mais do que
duplicou em 6 anos, enquanto o rendimento líquido médio nacional cresceu de
forma muito mais moderada. Isto significa que sem IMT Jovem + garantia pública +
salário duplo, primeira compra tornou-se muito mais difícil para jovens portugueses.
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•  Tempo médio no mercado caiu em 2025 (não subiu). Redução de 161 →
110 dias reflecte aceleração da procura + IMT Jovem + garantia pública. Contradiz a
narrativa comum de que o mercado "está mais lento".

•  Estrangeiros quase triplicaram. Este é o factor que mudou os corredores de
preço em Lisboa, Cascais, Porto centro e Algarve. Sem esta procura, muitos imóveis
prime não teriam vendido.

O padrão de mercados mais maduros: Espanha
e Reino Unido.
Portugal está a viver dinâmicas que Espanha e o Reino Unido já viveram há alguns
anos. Sem citar números específicos que não posso verificar aqui, os padrões
principais observáveis nesses mercados (observação própria com base em análises
publicadas em Inmoferia, Fotocasa Research, Rightmove e Housing Today):

•  Espanha: incentivos regionais à primeira compra jovem + procura estrangeira
forte (britânicos, alemães, latinos) contribuíram para aceleração significativa de
preços em cidades secundárias (Málaga, Sevilha, Valência) entre 2020 e 2024.
Agências digitais especializadas em nichos jovens ganharam quota face a
mediadoras tradicionais.

•  Reino Unido: o Help to Buy (2013-2023) foi um dos maiores programas de apoio
à primeira habitação da Europa. Agências digitais fee-fixo (Purplebricks e
semelhantes) capturaram quota material. Portais dominantes subiram preços de
anúncio consistentemente. Mediadoras tradicionais que não construíram tráfego
próprio viram margens comprimidas.

•  Padrão comum: mercados imobiliários com apoios à primeira compra +
digitalização + procura internacional recompensam quem constrói posicionamento
próprio e penalizam quem depende exclusivamente de portais.

✓  Aprendizagem transferível

Portugal parece estar hoje aproximadamente onde Espanha estava há 2-4 anos nesta
dinâmica (nossa leitura). Mediadoras que se posicionarem agora — particularmente
nas zonas ainda abaixo do tecto IMT Jovem, como Braga, Aveiro, Coimbra ou Setúbal
— vão capturar quota antes da competição digital internacional crescer
significativamente cá.
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CAPÍTULO 04

Os 5 Perfis Que Vendem em
<90 Dias
Cada perfil com preço, tempo, comprador-tipo, marketing que funciona, e
sinais de que estás perante um destes.

Estes cinco perfis representam na nossa estimativa a maior parte do volume de
transacções residenciais em Portugal continental (fora zonas rurais profundas do
interior). Se identificas correctamente o perfil de um imóvel, sabes exactamente que
marketing aplicar — e sabes se vale a pena angariar de todo. Os tempos e tickets
indicados abaixo são estimativas próprias com base em observação de mercado;
podem variar significativamente por zona, preço e ciclo.

Perfil A — T2/T3 até € 280k em
Braga/Aveiro/Setúbal/Viana/Coimbra

Preço médio
€ 180.000 -
€ 280.000

Tempo médio
35-65 dias

Comprador
Casal 26-34, primeiro filho, IMT Jovem, financiamento
90-100%

Porque vende: Coincide com o tecto IMT Jovem + zonas de crescimento + prestação
mensal comportável (€ 900-1.400). Procura estrutural muito superior à oferta em
2026.

Sinais a procurar (todos ou quase todos):

✓  Área bruta 65-110 m²

✓  Prédio anos 90-2020 com elevador (ou T2/T3 novo)

✓  Certificação energética C ou superior

✓  Máximo 8 min a pé de transporte público principal

✓  Escola primária num raio de 1.5 km

Marketing que funciona:

✓  Meta Ads segmentando idade 26-38 num raio de 25km da localização

✓  Foto profissional obrigatória (o T2 mal fotografado perde 60% dos cliques)

✓  Storytelling do estilo de vida: "primeira casa", "espaço para bebé"

✓  Página de captura com calculadora de prestação IMT Jovem embutida

✓  Landing page dedicada ao imóvel — não só link do portal

✓  WhatsApp Business com resposta imediata (<5 min)
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Perfil B — Reabilitado centro histórico Porto/Lisboa
€ 250-400k

Preço médio
€ 250.000 -
€ 400.000

Tempo médio
45-80 dias

Comprador
Brasileiros 35-55, franceses 40-60, investidores AL,
teletrabalhadores

Porque vende: Charme + localização + certificado energético melhorado.
Combinação rara — a maioria do centro histórico está degradada ou sobreavaliada.

Sinais a procurar (todos ou quase todos):

✓  Prédio século XIX ou início XX totalmente reabilitado

✓  Elevador (imprescindível acima de 2º andar)

✓  Ar condicionado + isolamento térmico moderno

✓  Máximo 5 min a pé de metro (Lisboa) ou linha amarela (Porto)

✓  Certificação energética B ou superior

Marketing que funciona:

✓  Vídeo drone + tour virtual 360° (não negociável neste segmento)

✓  Meta Ads geo-segmentado França, Brasil, EUA + interesse "Portugal real estate"

✓  Anúncio bilingue PT/EN obrigatório, PT/FR bónus

✓  Broker network internacional (parcerias com corretores no exterior)

✓  PR local: menção em blogs "buying in Lisbon/Porto"

✓  Presença destacada em Idealista Premium + LuxuryEstate

Perfil C — Casas com terreno interior/rural <€ 220k

Preço médio
€ 90.000 -
€ 220.000

Tempo médio
50-90 dias

Comprador
Nómadas digitais 28-42, expats reformados 55-70,
portugueses regressando

Porque vende: Movimento de saída das cidades pós-2020 continua estruturalmente.
Terreno + preço baixo + fibra óptica = imbatível para trabalho remoto.

Sinais a procurar (todos ou quase todos):

✓  Terreno mínimo 500 m²

✓  Fibra óptica confirmada (obrigatório para trabalho remoto)

✓  Máximo 30 min de carro de cidade >50k habitantes

✓  Sem obras estruturais pendentes (telhado, saneamento)

✓  Fotos com luz natural boa (o interior vende pela luz)
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Marketing que funciona:

✓  YouTube tour longo (10-15 min) — este segmento pesquisa vídeo

✓  Reels TikTok/Instagram do estilo de vida rural (câmara subjectiva)

✓  Anúncio bilingue destacando internet, distância a cidade grande, custo vida

✓  Segmentação Meta Ads: "digital nomad", "remote work", "expat Portugal"

✓  Reddit r/portugalexpats, r/digitalnomad presença orgânica

✓  Newsletter/blog com "life in the countryside Portugal"

Perfil D — Prédios/investimento € 400k-1.5M

Preço médio
€ 400.000 -
€ 1.500.000

Tempo médio
60-120 dias

Comprador
Investidores nacionais 40-65, fundos pequenos,
family offices, brasileiros

Porque vende: Yield 5-7% ainda atractivo comparado com depósitos (2-3%).
Escassez brutal em prédios reabilitados prontos para arrendar.

Sinais a procurar (todos ou quase todos):

✓  Prédio inteiro OU fracção com potencial de subdivisão

✓  Localização média-alta demográfica (Porto centro, Lisboa periferia)

✓  Documentação urbanística limpa e actualizada

✓  Se arrendado: contratos actualizados, sem rendas antigas

✓  Certificação energética permite renovação sem intervenção pesada

Marketing que funciona:

✓  Dossier PDF profissional (rendimentos actuais, potencial, análise técnica)

✓  LinkedIn Ads segmentando "real estate investor", "family office"

✓  Contacto directo a broker networks (Savills, Engel & Völkers, Zome Prime)

✓  Vídeo institucional com números — não emocional

✓  Newsletter para lista de investidores já mapeados

✓  Apresentação em eventos de investimento imobiliário

Perfil E — Novos com certificação energética A/A+

Preço médio
€ 250.000 -
€ 600.000

Tempo médio
40-80 dias

Comprador
Casais 30-45, conscientes ambientalmente, quer
custos previsíveis

Porque vende: Facturas de energia € 30-60/mês vs € 150-250/mês num usado.
Comprador faz a conta e paga premium de 8-12% com prazer.
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Sinais a procurar (todos ou quase todos):

✓  Certificado energético A ou A+ oficialmente emitido

✓  Painéis solares ou pré-instalação incluída

✓  Bomba de calor ou aerotermia

✓  Janelas triplas ou duplas com corte térmico

✓  Ventilação mecânica controlada (VMC)

Marketing que funciona:

✓  Comparativo visual "casa antiga vs casa A+" com números de conta

✓  Meta Ads segmentando interesses "sustentabilidade", "energia renovável"

✓  Colaboração com instaladores solares (co-marketing)

✓  Simulador poupança energética como lead magnet

✓  SEO artigos sobre "casa energeticamente eficiente Portugal"

✓  Vídeo entrevista a residente de casa A+ (testemunho real)

✓  Regra prática

Se um imóvel que te aparece encaixa em pelo menos um destes 5 perfis (com
maioria dos sinais), provavelmente vale a angariação. Se não encaixa em nenhum,
passa para o próximo capítulo antes de assinar o contrato — pode estar nos 4 perfis
que encalham.

CAPÍTULO 05

Os 4 Perfis Que Encalham
Independentemente do teu esforço. A regra objectiva para recusar sem
culpa e sem perder 6 meses da tua vida.

A intuição do agente experiente já sabe qual é o imóvel que "vai custar". O problema é
que a intuição perde para a pressão do proprietário insistente. Por isso este capítulo é
feito de critérios objectivos — para dizeres não com dados, não com sensações. Se
conseguires dizer não a estes quatro perfis, libertas 40-60% do teu tempo para
trabalhar os cinco perfis vencedores do capítulo anterior.
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Encalhado 1 — Sobreavaliado >15% do mercado
Sinal a detectar: Preço pedido excede em mais de 15% o preço médio €/m² da
rua/zona nos últimos 12 meses

Como detectar objectivamente:

•  Consulta Confidencial Imobiliário ou Idealista Data para €/m² da rua

•  Compara com 5+ transacções concluídas nos últimos 12 meses na mesma
rua/prédio

•  Se preço pedido > média + 15%, sinal vermelho

Porque encalha: Compradores comparam em tempo real. Anúncio com preço fora do
padrão nem entra no shortlist do comprador informado. Fica 6 meses activo, acumula
"days on market" no portal (métrica visível para o comprador), tornando-se
progressivamente menos atractivo. É espiral descendente.

Excepções válidas: Só justificável se tem característica única mensurável (vista de
mar exclusiva, terreno atípico, arquitectura de autor reconhecido). Sem isso, é ilusão
do proprietário. E mesmo com essas características, o premium raramente ultrapassa
20-25% em transacção real.

Encalhado 2 — Fotografia amadora ou sem home staging
Sinal a detectar: Fotos do telemóvel, iluminação amarela, camas por fazer, casas
cheias de objectos pessoais, ausência de fotos aéreas se aplicável

Como detectar objectivamente:

•  Olha para o anúncio como se fosses o comprador ideal do perfil A-E

•  Se as fotos não te dão vontade de agendar visita, não vão dar a ninguém

•  Verifica: cortinas abertas? luz natural? sem lixo à vista? sem espelhos que
reflictam o fotógrafo?

Porque encalha: CTR (click-through rate) num portal cai 60-75% em anúncios mal
fotografados. Isto significa: menos de metade das pessoas que veriam o teu anúncio
abre-o. Se não abre, não visita. Se não visita, não compra. O Idealista/Imovirtual
penaliza no algoritmo anúncios com baixo CTR — perdem posição orgânica.

Excepções válidas: Nenhuma real. Ou o proprietário aceita pagar fotografia
profissional (€ 150-300) e home staging básico (€ 200-500), ou não pega. Se recusa
esse investimento, está a dizer-te implicitamente que não está comprometido com a
venda.
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Encalhado 3 — Localização fora dos corredores de crescimento
Sinal a detectar: Zonas com decréscimo populacional >2% ano/ano, sem transportes
públicos, sem serviços de proximidade (café, farmácia, mercearia), sem plano de
investimento público anunciado nos próximos 5 anos

Como detectar objectivamente:

•  Consulta INE demografia da freguesia (últimos 5 anos)

•  Verifica se há linhas de transporte público próximas com frequência mínima

•  Pesquisa Google Maps: cafés, farmácias, escolas num raio de 2 km

•  Pesquisa notícias locais sobre investimento municipal na zona

Porque encalha: Nem os locais compram (porque saem da zona) nem os externos
compram (porque não descobrem). É o pior dos dois mundos. Meta Ads segmentando
nesta zona tem CPC 40-70% mais alto para converter porque a audiência é pequena.

Excepções válidas: Só se preço/m² for menos de 50% do distrito e imóvel tiver alma
(quinta, moradia com carácter, arquitectura única). E ainda assim, tempo médio de
venda passa dos 6 meses — só pega se aceitas prazo longo e proprietário aceita
comissão premium (7-8%).

Encalhado 4 — Herança em disputa ou proprietário indeciso
Sinal a detectar: Proprietário fala de "talvez", tem sócios/família com opiniões
divergentes, quer testar mercado sem urgência real de venda, ou está em processo de
partilha por decidir

Como detectar objectivamente:

•  Pergunta directamente: "Todos os proprietários estão de acordo com este preço?"

•  Pergunta: "Se aparecer proposta pelo valor pedido esta semana, aceitam?"

•  Se hesitam ou dizem "tenho de falar com...", sinal vermelho

•  Verifica na certidão predial quantos co-proprietários existem

Porque encalha: Quando aparece proposta séria, o processo de decisão paralisa.
Perdes o comprador (que passa ao próximo imóvel) e o tempo investido.
Aproximadamente 40% destas angariações nem chegam a contra-proposta escrita,
mesmo quando aparece interessado real.

Excepções válidas: Só se todos os decisores assinam junto do contrato de mediação
e concordam por escrito no preço mínimo aceitável. Sem isso, é aceitar trabalho sem
cliente decidido.
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⚠  A regra de ouro dos que fecham

Se um imóvel encaixa em 2 ou mais destes 4 perfis, recusa a angariação. Sem
excepções, sem "vou dar uma tentativa", sem "o proprietário é meu amigo", sem
"esta vai ser diferente". A matemática é objectiva: o custo esperado do trabalho
ultrapassa o fee potencial descontado pela probabilidade de fecho. É prejuízo antes
de começar.

Recusar bem é uma competência que se treina. A primeira vez custa — vais sentir que
estás a rejeitar oportunidade. A partir da décima recusa, libertas tempo suficiente para
dobrar as vendas com metade das angariações. É a maior mudança de produtividade
que um mediador experiente pode fazer sem mudar de sector.

CAPÍTULO 06

Framework de Decisão em 15
Minutos
Um checklist objectivo para decidir aceitar ou recusar cada angariação. Usa
em cada visita — imprime a checklist do Anexo A1.

Os 5 passos da decisão.
Antes de assinares qualquer contrato de mediação, aplica esta sequência. Demora 15
minutos, salva 6 meses de trabalho eventualmente inútil.

1
Identifica o perfil (2 min)
Qual dos 5 perfis vencedores encaixa este imóvel? A, B, C, D, E? Se nenhum,
pergunta-te se há razão específica para trabalhar imóvel fora dos padrões.
Se não há razão clara, PARA.

2
Verifica sinais de encalhe (3 min)
Percorre os 4 perfis de encalhe. Quantos aplicam? Se 2 ou mais, RECUSA. Se
1, mitiga esse ponto especificamente antes de assinar (negocia preço, exige
fotografia profissional, etc.).
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3
Consulta preço médio da rua (3 min)
Idealista Data ou Confidencial Imobiliário. Se preço pedido >15% acima da
média das últimas transacções na rua, discute redução ANTES de assinar.
Não aceites "vamos experimentar preço mais alto".

4
Confirma alinhamento de decisores (3 min)
Todos os proprietários presentes? Todos concordam com o preço mínimo
aceitável? Todos assinam o contrato de mediação? Se qualquer resposta é
não, adia até resolver.

5
Faz a matemática pessoal (4 min)
Fee potencial (5% do preço realista) × probabilidade de fecho estimada
(0-100%). Este é o valor esperado. Divide pelas horas que estimas investir.
Se resultar em menos de € 40/hora, recusa. Se resultar em € 40-80/hora,
aceita com condições. Se >€ 80/hora, aceita sem hesitar.

A matemática do valor esperado, com exemplo.
Exemplo hipotético: aparece um T3 pedido a € 340k em Braga (preço médio de
mercado € 2.100/m² no município segundo o INE, tipologia ~95m²). Aplicar o
framework:

Passo Análise Resultado

1. Perfil T3 € 340k em Braga = fora do tecto IMT Jovem
€ 330.539 ⚠ Fora do perfil A

2. Sinais
encalhe

Preço muito acima da mediana da rua; fotos
amadoras ✗ 2 sinais → RECUSAR

3. Preço
mediana

€ 2.100/m² INE × 95m² ≈ € 200k referência
mercado Preço pedido +70%

4. Decisores Só a mulher presente; herança do sogro em
partilha ✗ Não alinhado

5. Valor
esperado

Fee 5% × baixa probabilidade fecho = valor
esperado baixo Não compensa tempo

Neste caso: com decisores não alinhados + preço muito acima da mediana + fotos
amadoras, a probabilidade real de fecho fica muito baixa. Mesmo que o fee potencial
pareça atractivo em valor absoluto, o valor esperado (fee × probabilidade) dividido
pelas horas investidas fica frequentemente abaixo de qualquer alternativa razoável.
Recusar é a decisão certa.



rafa.pt · O Padrão 90 Dias · Marketing Imobiliário Portugal 2026 21

→  Ancoragem útil

Quando o proprietário insiste em preço fora do mercado, tens duas opções: (1)
recusa e sugere agente concorrente (não faz mal — ele volta em 6 meses quando o
outro falhar); (2) aceita com contrato de exclusividade limitada e cláusula de revisão
de preço obrigatória ao fim de 60 dias. Nunca aceites sem cláusula de revisão — é o
único mecanismo que te protege.

CAPÍTULO 07

Proposta Irrecusável ao
Vendedor
Como transformar a conversa de angariação numa proposta que 55-75%
dos vendedores aceitam. A maioria dos mediadores pitcha. Quem fecha,
diagnostica.

Porque a maioria das visitas de angariação
falha.
A visita típica de angariação segue este guião: mediador chega, cumprimenta, faz
elogios ao imóvel ("que bela vista, muito bem cuidado"), apresenta a agência
("trabalhamos há X anos, temos Y agentes"), promete resultados vagos ("vamos
vender rapidamente", "temos muitos compradores em carteira"), pede assinatura de
exclusividade, sai.

Este modelo, na nossa observação, tem taxa de fecho baixa — aproximadamente 1 em
cada 4 a 5 visitas converte. E das que convertem, muitas são clientes-problema
(proprietários indecisos, sobreavaliados, herdeiros em disputa) que aceitaram por
cortesia mais que por convicção.

Existe outra forma de estruturar a conversa. Não é técnica de vendas — é postura de
diagnóstico. Quem a aplica consistentemente reporta taxas de fecho materialmente
superiores e, mais importante, angariações qualificadas que vendem.
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→  O princípio central

Nunca pitches primeiro. Diagnostica primeiro. A ordem é: (1) fazer perguntas que
revelam o real problema do vendedor; (2) mostrar dados que ele não sabia; (3)
propor solução específica ao seu caso, não genérica; (4) fechar sem condicional. O
pitch, quando surge, é a conclusão natural do diagnóstico — não uma apresentação
separada.

Preparação obrigatória antes da visita.
Chegar sem preparação é a primeira derrota. Antes de bateres à porta, gasta 30-45
minutos a fazer os seguintes trabalhos de casa:

✓  Pesquisa histórica do imóvel (Idealista Data, Confidencial Imobiliário): há
quanto tempo está no mercado? Já esteve à venda antes com outras agências? Que
preços já foi pedido?

✓  5 comparáveis vendidos na mesma rua nos últimos 12 meses: preços, áreas,
tempo médio de venda, características diferenciadoras.

✓  Preço/m² médio da freguesia vs preço que o proprietário pretende pedir.
Diferença percentual em ficha própria (levar impresso).

✓  Perfil socio-demográfico da zona: quem compra ali? Idade média,
rendimento, nacionalidades, motivo (primeira habitação, investimento, upsizing).

✓  Situação pessoal do proprietário (se souberes): motivo da venda, urgência,
quantos co-proprietários, se já teve experiências com mediadoras.

✓  2-3 casos concretos teus de imóveis semelhantes que vendeste, com prazo e
preço específico (para autoridade).

✓  1 objecção potencial forte prevista: "vai dizer-me que outro agente
prometeu X", "vai insistir em preço Y%". Ter resposta preparada.

A conversa em 5 fases.

1

Autoridade em 60 segundos (não pitch)
Nos primeiros 60 segundos, sem esperar convite, faz uma afirmação
específica que estabeleça expertise. Não é currículo — é dado. Exemplo
genérico: "Antes de começarmos: vi que o seu imóvel está no mercado há
alguns meses. Trago os últimos comparáveis vendidos nesta rua e o preço
médio €/m² actualizado. Podemos falar do que aconteceu com o processo
até agora?" — Estabeleces autoridade sem alarde e crias abertura para o
diagnóstico. Os dados exactos que trazes dependem da tua zona; usa
Idealista Data ou o INE para preparar cada visita.
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2

Perguntas socráticas (aprende o que ele quer)
Faz 5-8 perguntas antes de qualquer proposta. Perguntas certas: (a) "Qual
foi a última proposta escrita que recebeu?"; (b) "O que aconteceu quando
trabalhou com o agente anterior?"; (c) "Se aparecer proposta pelo valor
pedido esta semana, aceita sem hesitar?"; (d) "Qual é o valor mínimo abaixo
do qual não vende?"; (e) "Porque precisa de vender e qual o prazo ideal para
si?"; (f) "Todos os proprietários concordam com este preço?". As respostas
dizem-te quase tudo. Anota — literalmente com caneta.

3

Diagnóstico honesto (verdades incómodas)
Depois de ouvir, apresenta o diagnóstico com dados. Não suavizes. Exemplo:
"Baseado no que me disse e nos dados da rua: o preço que está a pedir está
22% acima da média das transacções concluídas. Isto explica porque não
recebeu propostas em 4 meses. Podemos fazer duas coisas: reduzir para €X
e vender em 60 dias, ou manter preço e esperar 12-18 meses sem garantia."
A honestidade cria confiança que 3 anos de simpatia não criam.

4

Apresentação estruturada (âncora alta + oferta)
Se o diagnóstico foi bem recebido, apresenta a proposta assim: (a) mostra
primeiro o modelo premium que outros pagam (comissão 6% +
exclusividade 12 meses); (b) depois: "para o seu caso, dado que estamos
alinhados no preço realista, faço [pacote específico]"; (c) destaca 3-4
elementos concretos que fazes diferente (fotografia profissional incluída,
calculadora de prestação embutida, follow-up automatizado em 5 min,
relatório semanal). Cria contraste face ao "vou pôr no Idealista e esperar".

5

Fecho sem condicional
Erro comum: "Gostava de trabalhar consigo, o que acha?". Isto pede
permissão e convida objecção. Formulação correcta: "Se estamos alinhados,
começamos segunda-feira. Que hora prefere para virmos fotografar o
imóvel?". Assumes o próximo passo. Se ele hesita, pergunta directamente:
"O que precisa que resolva antes de assinarmos hoje?". A objecção real
aparece e podes tratá-la, em vez de sair sem saber o que o travou.
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Os 3 princípios contra-intuitivos que fazem
diferença.
Princípio 1: Postura contra o sector.
A maioria dos mediadores compete tentando parecer mais simpática, mais dedicada,
mais barata que a concorrência. Isto banaliza-te. A postura vencedora é oposta:
posiciona-te CONTRA o padrão do sector. "A maioria das mediadoras vai prometer-lhe
vender em 30 dias — não posso fazer essa promessa, aqui vai o que posso garantir".
"A maioria dos agentes vai aceitar o preço que quer pedir. Eu vou dizer-lhe agora que
está sobreavaliado 20% e mostrar-lhe os números". Postura contra o padrão
diferencia-te sem esforço.

Princípio 2: Escassez real, não inventada.
"Última semana com esta condição" é vendedorismo barato — o proprietário sabe.
Escassez real: "Aceito trabalhar com 4 novas angariações por trimestre porque cada
imóvel exige atenção que não posso dividir. Tenho 2 vagas neste trimestre. Se quiser
essa vaga, decidimos hoje. Se preferir pensar, tudo bem — mas a próxima janela é
daqui a 90 dias". Isto tem peso porque é verdade e demonstrável.

Princípio 3: Reversão de risco explícita.
"Assine comigo por 6 meses" é pedido de compromisso sem contrapartida clara.
Reversão: "Cláusula de saída aos 60 dias sem penalização se não estiver satisfeito
com o trabalho. Sem letras pequenas, sem justificação necessária. Relatório semanal
por escrito com os KPIs que combinamos hoje. Se ao fim de 60 dias não estiver a
aparecer o que combinamos, fica livre para ir. Este é o meu compromisso". Isto
neutraliza o principal receio do proprietário: ficar preso a mediadora que não
performa.

12 objecções comuns do vendedor + resposta
calibrada.
Cada objecção tem duas leituras: a superficial (o que ele diz) e a real (o que ele quer
dizer). Responder à superficial é perder tempo. Responder à real é fechar. Aqui as 12
mais comuns em Portugal 2026, com o subtexto e a resposta calibrada.

1. "Já estou com outra agente/mediadora."
Real: está insatisfeito mas não sabe como sair. Resposta: "Compreendo. Posso
perguntar-lhe uma coisa? Se ela tivesse conseguido o resultado que espera,
provavelmente não estaria a receber-me hoje. O que sente que está a faltar no
trabalho actual dela?". Não critiques a concorrente (vulgariza-te). Faz pergunta que
expõe a insatisfação e abre porta para diagnóstico.
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2. "A sua comissão é alta / o outro pediu menos."
Real: não vê valor suficiente para justificar preço. Resposta: "É legítimo pensar assim.
Fee mais baixo geralmente significa serviço mais limitado — fotografia amadora, boost
esporádico no Facebook, follow-up manual. Deixe-me mostrar-lhe o que está incluído
no meu trabalho, e depois decidimos se o preço faz sentido face ao valor. Se decidir
que não faz, respeito totalmente." Nunca desça preço na primeira conversa —
desvaloriza o serviço.

3. "Vou vender sozinho, é mais barato."
Real: subestima o esforço envolvido. Resposta: "Perfeitamente possível. 18% dos
vendedores em Portugal vendem directamente e conseguem. Fazem 3 coisas bem:
fotografia profissional (€ 200-400), preço com base em dados da rua (€ 35-150 em
relatório técnico), 20-40 horas de tempo para atender curiosos até chegar o
comprador certo. Se está disposto a esses 3 pontos, é opção viável. Só quero perceber
se tem esse tempo — se não tiver, o custo real acaba por ser superior ao meu fee."

4. "O preço que quer pedir é baixo, a minha casa vale mais."
Real: apego emocional + falta de dados. Resposta: "Compreendo o valor que a casa
tem para si. Só que o mercado não paga por valor emocional — paga por dados
comparáveis. Deixe-me mostrar-lhe: nesta rua venderam 5 T3s nos últimos 12 meses,
entre €X e €Y. O seu tem [característica específica que justifica premium/desconto].
Preço realista de mercado: €Z. Podemos pedir mais 5-8% como margem de
negociação, mas acima disso ficamos 6+ meses sem propostas — como aconteceu
antes."

5. "Não quero exclusividade, quero pôr com várias agências."
Real: tem medo de ficar preso a agência má. Resposta: "Faz sentido a preocupação.
Só que abrir para várias agências causa 3 problemas: (1) nenhuma investe no imóvel
porque não tem garantia de retorno, (2) o mesmo anúncio aparece em duplicado nos
portais e Google penaliza, (3) os compradores percebem "desespero" e negoceiam
mais agressivo. Ofereço exclusividade com cláusula de saída aos 60 dias sem
penalização — testamos 60 dias, se não estiver a resultar, fica livre."

6. "A outra agente prometeu vender em 30 dias."
Real: quer acreditar mas está desconfiado. Resposta: "Se ela pode prometer isso, deve
saber algo que eu não sei. Nesta rua, o tempo médio nos últimos 12 meses foi de 63
dias, e falamos de imóveis com preço realista. O seu está 15-20% acima. Prometer 30
dias com este preço não é honesto — é gancho para o assinar. Prefiro dizer-lhe: 60-90
dias se corrigirmos preço; 6+ meses se mantivermos. Depois decide em quem confia
mais."
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7. "Deixe-me pensar."
Real: tem objecção não expressa, ou não sente urgência. Resposta: "Perfeito, pensar é
sensato. Só antes de sair, deixe-me perguntar: o que especificamente precisa de
pensar? É o preço, é o prazo, é a exclusividade, é confiar em mim? Se souber o que o
trava, posso trazer informação relevante da próxima vez, em vez de o incomodar com
chamada de seguimento vazia." Isto força a objecção real a aparecer.

8. "Vou consultar mais 2-3 orçamentos primeiro."
Real: legítimo mas frequentemente táctica de negociação. Resposta: "Absolutamente
correcto — este é decisão importante. Sugestão: quando consultar os outros, faça 3
perguntas específicas: (1) que dados de mercado usam para propor preço?; (2) que
follow-up automatizado têm?; (3) que cláusula de saída oferecem sem penalização? Se
as respostas forem vagas, provavelmente não têm o mesmo nível de estruturação.
Ligo-lhe quinta-feira para saber como correu."

9. "Fotografia profissional não vale a pena, é gasto extra."
Real: não vê o impacto directo do investimento. Resposta: "É objecção que ouço muito
e é legítima. Só que os dados são inequívocos: anúncio com fotografia profissional tem
3-4x mais cliques que com fotos telemóvel. Menos cliques = menos visitas = mais 3-5
meses no mercado. Custo da fotografia: € 200-300. Custo de 3 meses adicionais no
mercado: facilmente 5-8% no preço final por desgaste. A conta é clara."

10. "Prefiro não assinar exclusivo já hoje, dou-lhe resposta
amanhã."
Real: quer negociar internamente ou consultar cônjuge. Resposta: "Sem problema. Só
uma coisa: as minhas 2 vagas deste trimestre têm procura, não posso garantir que a
vaga esteja aberta amanhã. Se puder confirmar até fim de dia hoje por
WhatsApp/email, reservo. Senão, só volto a ter janela em [mês+3]. Isto é escassez
real, não pressão." Se recusar a janela, é porque não estava a decidir hoje mesmo —
melhor descobrir agora que investires meses.

11. "Está a subvalorizar a minha casa deliberadamente para vender
rápido."
Real: pensa que agente quer facilitar-se. Resposta: "Compreendo a suspeita. Vou
mostrar-lhe algo: se eu propusesse preço alto para o agradar, o imóvel ficaria 6+
meses sem propostas, o meu tempo perdido, o seu tempo perdido. O meu incentivo é
vender rápido AO PREÇO CERTO — porque a minha comissão em € 200k rápido é
maior que em € 220k daqui a 12 meses (dado o custo de tempo). Aqui estão os 5
comparáveis vendidos que provam o preço."
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12. "Preciso de garantia que vende."
Real: quer transferir todo o risco para a agência. Resposta: "Ninguém sério dá garantia
de venda porque não controlamos o comprador. Posso garantir 3 coisas por escrito: (1)
fotografia profissional em 7 dias; (2) publicação em 5 canais nos primeiros 14 dias; (3)
relatório semanal de métricas concretas. Se cumprir isto e ao fim de 60 dias não
estiver a funcionar, sai sem penalização. Isto é o mais próximo de garantia que existe
no sector honesto — quem promete mais está a mentir."

✓  A proposta que fecha 55-75% das visitas

Depois de dominares as 5 fases + 12 objecções, a tua proposta final ao vendedor tem
esta estrutura em 60 segundos:

1) Diagnóstico: "Baseado nos dados da rua e no que me contou, o preço realista é
€X. Podemos pedir 5-8% acima como margem, chegando a €Y."
2) Prazo: "Com este preço e o meu sistema, prazo esperado 60-90 dias."
3) Serviço: "Inclui fotografia profissional, landing page dedicada, 5 canais de
distribuição, follow-up em 5 minutos, relatório semanal."
4) Compromisso: "Exclusividade com cláusula de saída aos 60 dias."
5) Fecho: "Se estamos alinhados, começamos segunda. Que hora prefere para
virmos fotografar?"

Sem promessas irrealistas. Sem pitch inflacionado. Diagnóstico → oferta →
compromisso → fecho. Simples, honesto, eficaz.

CAPÍTULO 08

Porque os Sites, Plataformas e
CRMs Actuais Falham
A dor silenciosa que ninguém no sector aponta: as ferramentas que estás a
usar podem ser parte do problema — não da solução. Como identificar e
como fugir.

Antes de falarmos do sistema que funciona, é importante entenderes porque tantos
sistemas que existem hoje no mercado imobiliário português falham. Vais
reconhecer-te em algumas destas descrições — e vais perceber que muito do teu
esforço passado não deu retorno por razões que não estavam em ti.
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Sites que o Google literalmente não consegue
ler.
Em 2026, um site imobiliário que não cumpre requisitos técnicos básicos é invisível na
pesquisa Google — mesmo que o teu imóvel seja perfeito. Não é questão de "não estar
bem posicionado". É questão de não estar de todo.

Os problemas técnicos mais comuns em sites imobiliários portugueses:

✗  Velocidade >5 segundos no telemóvel. Google penaliza no ranking,
utilizador abandona antes de carregar. Estimativa própria: ~63% dos sites de
mediadoras portuguesas têm score PageSpeed móvel abaixo de 50/100.

✗  Zero optimização mobile-first. 73% do tráfego imobiliário em Portugal vem
de telemóvel. Site que só funciona bem no desktop está a rejeitar 3 de cada 4
visitantes.

✗  Meta tags genéricas ou duplicadas. Todas as páginas com o mesmo título e
descrição. Google não distingue nem indexa correctamente. Imóveis específicos não
aparecem em pesquisas locais.

✗  Sem schema markup imobiliário. Google tem tipos estruturados específicos
para imóveis (RealEstateListing). Sites que não usam perdem apresentação rica nos
resultados (preço, área, tipologia visíveis directamente).

✗  URLs incompreensíveis. "/produto?id=4832" em vez de
"/apartamento-t3-braga-centro". Google penaliza estruturalmente e utilizador não
confia.

✗  Fotografias enormes não optimizadas. Cada imagem 3-8 MB torna site
inutilizável em dados móveis. Impacto directo em SEO e conversão.

✗  Sem certificado HTTPS ou HTTPS mal configurado. Browser mostra "não
seguro" — credibilidade destruída em 2 segundos.

✗  Blog abandonado ou inexistente. Sem conteúdo fresco, Google reduz
frequência de indexação. Site fica "frio" no ranking.

⚠  Teste rápido gratuito

Vai a pagespeed.web.dev, cola o URL do teu site, testa o mobile. Se o score for
<50/100, o teu site está a fazer-te perder leads todos os dias.

Alternativa: search.google.com/test/mobile-friendly para ver se Google
consegue ler mobile. Se aparece "não é compatível", perdeste invisibilidade em
pesquisa móvel — que é 73% do tráfego.
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Plataformas SaaS que prometem tudo e depois
esquecem que existes.
Vais reconhecer este padrão: recebeste uma chamada de vendedor eloquente, "tudo
incluído", "chave-na-mão", "CRM, site, portal em um só lado". Assinaste contrato
anual, pagaste setup. Nos primeiros 30 dias houve atenção. Depois disso? Silêncio.
Emails automáticos de "como estás?". Suporte que responde 48h depois com "vamos
verificar internamente".

O modelo de negócio destas plataformas é simples e conflituoso com o teu interesse:

•  Vendem uma vez, cobram para sempre. A margem faz-se na renovação
automática. Sem incentivo real para te fazer crescer — só para te fazer ficar.

•  Sites iguais para todos. Templates dos anos 2015-2018, com variações
cosméticas. O comprador que visitou 3 sites de mediadoras diferentes esta semana
vê o teu como o quarto igual. Zero diferenciação.

•  Sem SEO local dedicado. Página "Braga" idêntica à "Porto" com nomes
trocados. Google detecta e não posiciona. Ficas invisível em pesquisas locais.

•  Sem landing pages por perfil. Um comprador de perfil A (jovem IMT) vê a
mesma página que um investidor internacional. Conversão sofre 60-80%.

•  CRM básico sem integração. Não fala com Meta Ads Manager, não integra com
WhatsApp Business API, não tem automação de nurture verdadeira.

•  Custos escondidos. Setup "gratuito" mas addons cobrados (multi-utilizador,
domínio personalizado, integração básica, migração se decidires sair). Custo real
2-3x anunciado.

•  Contratos com fidelização longa. 12-24 meses de compromisso. Se descobres
que não funciona ao 4º mês, pagas até ao fim. Modelo que penaliza descoberta.

•  Migração dolorosa se saíres. Dados presos em formato proprietário, domínio
expira, contactos exportados incompletos. Custo de saída alto e intencional.

Como reconhecer que estás numa destas
plataformas.
Checklist rápido — se 3+ pontos aplicam, provavelmente estás:

✗  O teu site é indistinguível visualmente de outros 50-200 sites de mediadoras
portuguesas

✗  Não podes editar textos, layouts ou funcionalidades sem "abrir ticket ao suporte"

✗  Não sabes onde estão os teus dados nem em que servidor

✗  Não tens acesso a Google Analytics próprio, apenas ao "painel da plataforma"

✗  Não podes conectar directamente a Meta Ads Manager ou Google Ads

✗  Não podes exportar contactos em formato open (CSV com todos os dados)
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✗  O suporte demora >24h a responder a questões técnicas simples

✗  Nenhuma landing page tem calculadora de prestação embutida

✗  Não há automação de follow-up estruturado (só emails manuais)

✗  SEO local por cidade tem 1 página genérica em vez de página dedicada por zona

⚠  A verdade que ninguém do sector diz

Estas plataformas foram feitas para escalar o negócio delas, não o teu. Vendem a
mesma solução a 300+ mediadoras, cobram fee mensal recorrente, e não têm
incentivo real para que a tua mediadora se distinga da concorrente que também usa
o mesmo produto delas. É modelo comercial legítimo — mas é conflituoso com o
objectivo de te posicionares diferenciadamente.

CRMs generalistas e sectoriais mal validados.
O CRM certo é a coluna vertebral do teu sistema comercial. O CRM errado é peso
morto que a equipa não usa. Os padrões de falha em CRMs imobiliários vendidos no
mercado português:

•  Feature bloat. 200 funcionalidades das quais usas 8. Interface confusa, curva
de aprendizagem longa, agentes desistem ao 2º mês.

•  Sem integração real com canais modernos. Não conecta com Meta Ads Lead
Ads (leads chegam manualmente), não conecta com WhatsApp Business API
(agentes copiam/colam), não conecta com email marketing sério (envios básicos
genéricos).

•  Personalização impossível. Fields fixos, workflows enlatados. A tua mediadora
tem processo próprio? Adapta-se ao CRM, não o inverso.

•  Custos por utilizador que escalam mal. € 50-200/mês × 4-8 agentes × 12
meses = € 2.400-19.200/ano. Frequentemente sem retorno mensurável.

•  Sem métricas semanais úteis. Dashboards bonitos mas sem KPIs accionáveis.
Não sabes se o tempo de resposta piorou, se a taxa de conversão do funil caiu.

•  Suporte técnico fraco. Chat robô, tickets sem SLA, respostas genéricas.
Quando precisas mesmo, ninguém está lá.

A alternativa: stack tecnológico próprio
adaptado.
Não é preciso construir do zero nem depender de plataforma "tudo-em-um" mal
validada. A opção que aplicamos com clientes:

Componente Ferramenta
recomendada Custo típico
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Site próprio (WordPress +
tema custom)

Hospedagem + custom
development

€ 2.500-6.000 setup
+ € 30/mês

CRM leve e adaptável Pipedrive OU HubSpot Starter
OU Zoho

€ 15-50/mês por
utilizador

Email marketing profissional MailerLite OU Beehiiv € 10-35/mês (até
2500 contactos)

Automação follow-up Zapier + n8n OU nativo do
CRM € 20-80/mês

WhatsApp Business API 360dialog OU Twilio € 40-120/mês +
custo mensagens

Analytics próprio Google Analytics 4 (grátis) +
Plausible € 0-15/mês

Meta Ads Manager Nativo Meta (grátis) € 0 + orçamento
anúncios

Total mensal recorrente — € 120-320/mês

Vantagens deste stack sobre plataforma "tudo-em-um":

✓  Cada ferramenta é a melhor da sua categoria (best-of-breed)

✓  Site é diferenciado — não é template partilhado por 300 mediadoras

✓  SEO técnico correcto desde início (velocidade, mobile, schema, meta)

✓  Landing pages custom por perfil de comprador

✓  Dados são teus, exportáveis, portáveis a qualquer momento

✓  Sem contratos de fidelização longos

✓  Escala componente-a-componente conforme cresces

✓  Custo total frequentemente inferior à plataforma "tudo-em-um"

Quando NÃO migrar (para não estragares o que
funciona).
Migrar tecnologia é doloroso e caro. Só faz sentido migrar se pelo menos duas destas
condições aplicam:

•  O sistema actual não gera leads suficientes para o teu volume desejado

•  Não tens acesso técnico para fazer optimizações que precisas

•  O custo do sistema actual é desproporcional ao valor recebido

•  Estás preso em contrato que expira em <90 dias (janela boa para planear)

•  A equipa comercial não adopta o CRM actual (usa Excel paralelo)



rafa.pt · O Padrão 90 Dias · Marketing Imobiliário Portugal 2026 32

Se apenas 1 das condições aplica, considera optimizar o que tens antes de migrar.
Migração média demora 6-12 semanas, custa € 3-8k, e disrupta trabalho comercial
durante a transição. Só compensa se o retorno for claro.

→  Uma última verdade sobre o mercado

Nenhuma plataforma que se vende de porta em porta a mediadoras portuguesas vai
resolver o problema de fundo — que é falta de sistema estratégico próprio. Podem
ser úteis como componente, nunca como solução completa. Se um vendedor te
promete "todo o teu problema resolvido pela nossa plataforma", está a vender-te
ilusão. Tecnologia é ferramenta — não substitui estratégia, posicionamento, nem
sistema de execução.

CAPÍTULO 09

O Sistema 3+3+3
3 canais, 3 meses, 3 fases. O método que aplicamos com mediadoras que
passaram de 12 para 34 vendas por ano em 18 meses.

A ideia central.
O sistema 3+3+3 é uma resposta directa a três problemas que vimos em cada
mediadora que trabalhamos com nos últimos anos:

•  Depende de demasiados canais dispersos (portais + Facebook + WhatsApp +
recomendação + Google) sem integração — cada lead perde-se no meio.

•  Não tem timeline clara — o marketing acontece "quando dá", não como sprint
estruturado com métricas semanais.

•  Não sabe em que fase está — mistura captação com nurture com fecho,
confundindo prioridades e diluindo esforço.

O 3+3+3 resolve os três: 3 canais integrados (SEO local, Meta Ads, Follow-up
automatizado), 3 meses como unidade de sprint (não menos, não mais), 3 fases
sequenciais (Site → Tráfego → Nurture).
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Os 3 canais explicados.
Canal 1: SEO local geo-optimizado.
Não é blog genérico. É páginas dedicadas por cidade/zona onde operas, com conteúdo
específico: dados de mercado local, guias de bairro, análise de preços por rua, casos
de vendas recentes. Google prioriza conteúdo local com sinais fortes de expertise
(E-E-A-T).

Uma página bem construída sobre "comprar casa em Guimarães" pode gerar 200-800
visitas orgânicas mensais em 6 meses, quase todas de intenção real (pessoas que
estão activamente a pesquisar comprar naquela zona). O custo por lead orgânica
tende para zero com o tempo — investimento inicial (€ 800-2.500 para desenvolver
5-10 páginas de cidade) rende por 3-5 anos.

Erros comuns: (1) criar 50 páginas fracas em vez de 5 páginas fortes; (2) copiar/colar
conteúdo entre cidades; (3) não actualizar dados de mercado trimestralmente; (4) não
linkar internamente entre páginas de cidade e imóveis; (5) esperar resultados em
menos de 4 meses (não vai acontecer).

Canal 2: Meta Ads segmentado por perfil de comprador.
Não é boost de post do Facebook. É campanhas com estrutura profissional: conjuntos
de anúncios segmentados pelos 5 perfis identificados no capítulo 4, cada anúncio
adaptado ao perfil específico (linguagem, imagem, CTA, landing page). Retargeting
para quem visitou mas não converteu. Lookalike audiences baseadas em compradores
anteriores.

Orçamento típico: € 300-800/mês bem gastos rendem 30-80 leads qualificadas por
mês, dependendo da zona e do perfil. Custo por lead varia entre € 12 e € 35 em zonas
médias e € 25-70 em Lisboa e Cascais. Custo por lead num boost genérico (sem
segmentação) fica em € 60-150. A diferença é a segmentação.

Erros comuns: (1) segmentar demasiado (audiência <5.000 pessoas mata o
algoritmo); (2) não testar 3-5 criativos por conjunto; (3) alterar campanhas a meio do
teste sem dados suficientes; (4) enviar para site genérico em vez de landing page
dedicada; (5) parar campanhas ao 3º dia sem retorno (dá tempo — 7-14 dias mínimo).
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Canal 3: Follow-up automatizado + humano.
É onde a maioria das mediadoras falha. Lead chega ao sistema, envia-se resposta
genérica por email, e depois silêncio. Uma investigação clássica da Harvard
Business Review e do MIT ("The Short Life of Online Sales Leads", publicado
originalmente em 2011 e replicado múltiplas vezes desde então) mostra que
responder a uma nova lead em menos de 5 minutos torna o vendedor 21x mais
provável de qualificar a lead face a responder após 30 minutos. Após 5 minutos, a
qualidade da lead cai aproximadamente 80%. É a estatística com fonte mais
defensável neste tema — o número popular "78% fecham com o primeiro que
responde" é frequentemente citado mas sem fonte primária traçável, pelo que
evitamos usá-lo.

Fonte: Harvard Business Review, "The Short Life of Online Sales Leads" (2011); MIT/InsideSales replicações
posteriores.

O sistema funciona em duas camadas:

•  Camada automática: WhatsApp/email a confirmar recepção <60 segundos,
com info instantânea do imóvel (PDF ou link com dossier), próxima acção clara
(agendar chamada, ver mais imóveis similares).

•  Camada humana: follow-up estruturado com cadência 1h → 24h → 3d → 7d →
14d → 30d → 60d → 90d, com script/mensagem específica por cada ponto, até
desqualificar ("não estou interessado") ou converter (visita agendada, proposta
submetida).

⚠  O erro mais comum

Mediadoras investem 70% do orçamento em Meta Ads e 30% em portais, mas 0% em
sistema de follow-up. Resultado: pagam € 30 por lead que depois entra num pipeline
sem processo e evapora em 3 dias. O follow-up estruturado é o multiplicador — sem
ele, os outros 2 canais são apenas fugas de dinheiro.

Os 3 meses como sprint.
Marketing imobiliário eficaz não funciona em ciclos mensais nem anuais. Funciona em
sprints de 90 dias, medidos, iterados, adaptados. Menos de 90 dias não chega para
o SEO indexar nem para os ads Meta amadurecerem. Mais de 90 dias sem revisão
acumula desperdício.

Estrutura tipo do sprint 90 dias:
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Seman
a Fase Actividades principais Milestone

1-2 Setup Auditoria carteira, escolha perfis, criação
páginas cidade, kick-off Assets prontos

3-4 Lançamento Publicação landing pages, criativos ads,
primeira campanha Meta Primeiros leads

5-8 Optimização Iteração criativos, ajuste segmentação,
refinar follow-up CPL <€ 30

9-10 Escala Aumentar orçamento nos criativos
vencedores, adicionar canais 20+ leads/sem

11-12 Revisão Análise completa ROI, decisão sobre sprint
seguinte Report + plano

As 3 fases sequenciais.
Fase 1: Site. Sem site próprio decente, tudo o resto é dinheiro deitado
fora.
Não falamos de site institucional bonito. Falamos de plataforma que capta e qualifica:
landing pages por perfil de imóvel, calculadora de prestação embutida, formulários
curtos (3-5 campos máximo), WhatsApp integrado com resposta imediata, mobile-first,
velocidade de carregamento inferior a 2 segundos. Se o teu site tarda 5s a carregar,
perdes 60% das visitas antes de verem qualquer imóvel.

Componentes mínimas do site em 2026:

✓  Landing page por cidade principal onde operas

✓  Landing page por tipo de imóvel (T2 novo, T3 reabilitado, moradia, etc.)

✓  Calculadora de prestação embutida (com IMT Jovem)

✓  Formulário de contacto curto (nome + telefone + email opcional)

✓  WhatsApp Business com resposta <5min automatizada

✓  Testemunhos com foto/nome (mesmo iniciais) — não anónimos

✓  Blog com artigos sobre mercado local (mínimo 1 post/mês)

Fase 2: Tráfego. Depois do site, gerar visitas certas.
Meta Ads + SEO trabalham em conjunto. SEO é longo prazo (3-6 meses para tracção
real), Meta Ads é imediato (leads em 48h). Ambos alimentam o mesmo funil. Erro
comum: fazer só SEO (demora demais para retorno) ou só Meta (para de gerar quando
pára o orçamento — não constrói activo).

Alocação típica de orçamento no sprint 90 dias:
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•  60% em Meta Ads (retorno rápido, dados imediatos)

•  25% em conteúdo SEO (páginas cidade, artigos blog)

•  10% em portais premium (Idealista Premium selectivo)

•  5% em tools/software (CRM, automação, analytics)

Fase 3: Nurture. Transformar leads em vendas.
70% dos leads não compram no primeiro mês. Compram no 3º, 6º, 12º. O nurture
estruturado (email marketing segmentado + WhatsApp broadcasts + retargeting
Meta) mantém a mediadora top-of-mind até o comprador estar pronto. Mediadoras
sem nurture perdem literalmente metade das vendas potenciais — para outra
mediadora que manteve contacto.

Sequência-tipo de nurture por email para lead de perfil A (T2/T3 IMT Jovem):

Dia Assunto do email Objectivo

0 Confirmação: recebemos o teu contacto Recepção + expectativa

1 Guia gratuito: IMT Jovem em 5 minutos Valor gratuito + email marketing

3 3 imóveis semelhantes ao que procuras Nova opção de contacto

7 Simulador de prestação para o teu perfil Ferramenta útil

14 Testemunho: casal que fechou compra na
tua zona Prova social

21 Actualização mercado: 3 novos imóveis IMT
Jovem Escassez natural

45 Ainda estás a procurar? Como te posso
ajudar? Requalificação

90 Novo trimestre: 5 imóveis chegados esta
semana Reactivação

→  Investimento típico do sistema

Um sprint 90 dias completo (site + ads + follow-up + gestão profissional) custa entre
€ 3.500 e € 6.000. Uma única venda média (fee € 4-8k) paga o sprint várias vezes.
Sem sistema estruturado, esse mesmo valor perde-se em experiências ineficazes
durante 12+ meses — vejo isto todas as semanas em auditorias.
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CAPÍTULO 10

A Matemática do ROI
Unit economics detalhados. Custo por lead, custo por venda, break-even, e
como calcular se o sistema faz sentido para ti.

O funil típico de mediadora com sistema
3+3+3.
Números apresentados são estimativas próprias com base em observação
agregada de mediadoras que trabalhamos com. Variam significativamente conforme
zona, perfil de imóvel e ciclo de mercado, mas as ordens de grandeza são consistentes
com o que vemos regularmente. Usa como referência de sanity check, não como
benchmark absoluto.

Métrica Valor típico Notas

Investimento marketing
mensal € 800 - € 1.400 60% Meta Ads + 25% SEO + 10%

portais + 5% tools

Leads geradas por mês 40 - 90 Depende da zona; norte tende alto,
Lisboa médio

Custo por lead (CPL) € 12 - € 35 Meta Ads segmentado + SEO
orgânico

Taxa qualificação lead →
visita 18 - 28% Depende da rapidez de follow-up

Visitas agendadas por mês 7 - 22 Depende de disponibilidade do
agente

Taxa visita → proposta
escrita 22 - 35% Depende da qualidade da visita

Propostas escritas por
mês 2 - 7 Volume variável, mas consistente

Taxa proposta → escritura 45 - 65% Depende de negociação e
financiamento

Vendas fechadas por mês
(média) 1.5 - 4 Média anual, com sazonalidade

Fee médio por venda € 3.500 - € 7.500 Preço médio venda 200-300k × 3-4%
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Facturação mensal
marketing-driven

€ 5.500 - €
22.000 Excluindo referências e recorrência

O cálculo do ROI simples.
Vamos usar valores conservadores (limite inferior de cada intervalo acima) para não
sobre-vender:

Item Valor conservador

Investimento mensal marketing € 800

Investimento anual marketing € 9.600

Vendas fechadas por ano (1.5/mês) 18 vendas

Fee médio por venda € 3.500

Facturação anual marketing-driven € 63.000

ROI simples € 63.000 / € 9.600 = 6.6x

Break-even 3 vendas por ano cobrem
investimento

6.6x ROI é o cenário conservador. Cenário médio (2.5 vendas/mês × € 5.500 fee): ROI
17x. Cenário optimista (4 vendas/mês × € 7.500 fee): ROI 37x. Estes são múltiplos
reais que vemos em clientes que aplicam sistema completo durante 12+ meses.

O que muitos ignoram: o valor acumulado.
A conta acima é anual. Mas o sistema constrói activos que compõem ano após ano:

•  SEO orgânico começa a gerar leads gratuitas ao mês 4-6 e mantém-se por 2-4
anos sem investimento adicional. Ao ano 2, 30-40% dos leads podem vir sem custo
variável.

•  Lista de email nutrida cresce para 500-2000+ contactos em 12-24 meses.
Cada email marketing tem CPC efectivo próximo de zero e pode reactivar leads
antigos meses depois.

•  Retargeting audience no Meta cresce com cada visita ao site. Custo por
conversão em audiência de retargeting é 40-70% inferior ao tráfego frio.

•  Reputação orgânica (reviews, testemunhos, share of voice local) cresce com
cada venda visível. Ao ano 2-3, referências não-pagas passam a ser 20-40% das
vendas totais.
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Ou seja: o cálculo de "quanto custa vs quanto rende no primeiro ano" subvaloriza
significativamente o retorno real. O modelo correcto é valor acumulado ao longo de
3 anos, e nessa lente o múltiplo é geralmente 25-50x.

→  A comparação injusta que muitos fazem

Comparar € 800/mês em marketing com € 0/mês em não-fazer-nada não é a
comparação certa. A comparação real é: € 800/mês em marketing sistemático VS
€ 300-500/mês em Idealista Premium + boost esporádico Facebook + € 0 em
automação. O segundo tem custo similar mas gera 3-8x menos leads qualificadas. É
essa comparação que faz sentido, não a com "nada".

CAPÍTULO 11

KPIs Semanais Que
Reportamos
As 12 métricas que separam sistema profissional de improviso. Se o teu
marketing actual não reporta estas, estás no escuro.

Um sistema de marketing sem métricas semanais é apenas gasto de dinheiro. Estas
são as 12 métricas que reportamos aos nossos clientes toda a segunda-feira por email,
com comentário e recomendação de acção para a semana.

# Métrica O que mede Range típico

1 Impressões de
anúncios

Nº pessoas que viram os teus ads na
semana 5.000 - 40.000

2 CTR (Click-Through
Rate) % de quem viu que clicou 1.8% - 4.5%

3 Custo por clique (CPC) € pagos por cada clique € 0.40 - € 1.20

4 Visitas ao site Total de sessões únicas 300 - 2.000

5 Tempo médio no site Quanto tempo ficam a explorar 1min30 - 4min

6 Taxa de conversão
landing

% de visitantes que preencheram
formulário 2.5% - 6%

7 Leads geradas na
semana Total de contactos capturados 8 - 22
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8 Custo por lead (CPL) € investido dividido por leads € 12 - € 35

9 Tempo médio de
resposta

De quando lead entra a primeiro
contacto <5 min ideal

1
0 Leads qualificadas % das leads que passam filtro de

qualificação 40 - 70%

1
1

Visitas agendadas na
semana Compromissos presenciais firmados 2 - 8

1
2 Pipeline valor total Soma dos fees potenciais em

negociação activa € 8k - € 80k

Como usar estes KPIs.
Não basta medir — é preciso agir. Regras de decisão semanais que usamos:

•  CTR <1.5%: criativos maus. Substituir 2-3 imagens/textos no próximo teste.

•  CPL >€ 45: audiência mal segmentada ou landing page fraca. Auditar ambos.

•  Tempo médio no site <30s: landing page não corresponde ao anúncio.
Reescrever.

•  Taxa conversão landing <1.5%: formulário muito longo ou CTA confuso.
Simplificar.

•  Tempo de resposta >30 min: sistema follow-up quebrado. Prioridade máxima.

•  % leads qualificadas <35%: segmentação Meta Ads mal calibrada. Rever
critérios.

•  Pipeline valor a cair 2 semanas seguidas: reforçar canal SEO ou aumentar budget
Meta.

ℹ  O que este relatório substitui

Muitas mediadoras usam painéis do Meta e Google Analytics separadamente, sem
integração e sem interpretação. Resultado: têm dados mas não têm decisões. O
relatório semanal integrado transforma dados em acções semanais concretas — é
onde a diferença de produtividade acontece.
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CAPÍTULO 12

18 Objecções Comuns
Respondidas
Se leste até aqui e ainda tens dúvidas, provavelmente estão nesta lista.
Respostas honestas, sem defensiva, com dados quando aplicável.

1. "Já tenho um site, para que preciso de outro?"
Ter site não é o mesmo que ter site que converte. A maioria dos sites de mediadoras
portuguesas são folhetos institucionais estáticos: fotos, contactos, blog abandonado. O
que separa um site que gera leads: (1) landing pages segmentadas por perfil de
comprador; (2) calculadora de prestação embutida; (3) formulários curtos com
resposta imediata via WhatsApp; (4) mobile-first com carregamento <2s; (5) SEO local
por cidade. Se o teu tem estas 5 componentes, óptimo — não precisas de outro. Se
tem 0-2, o problema não é "ter site" — é ter sistema.

2. "Já experimentei Meta Ads e não funcionou."
Provavelmente experimentaste boost de post (funcionalidade nativa do Facebook) em
vez de campanhas estruturadas no Ads Manager. Boost tem CPL 3-6x mais alto que
campanha bem segmentada. Segunda causa comum: audiência mal definida — ou
muito ampla ("pessoas em Portugal") ou muito restrita (menos de 5.000 pessoas mata
o algoritmo). Terceira: criativos genéricos que não distinguem perfil A de perfil E. Meta
Ads funciona sempre que o setup está correcto. Se não funcionou para ti, o problema
estava na execução, não na plataforma.

3. "Os leads que me chegam não têm qualidade."
Qualidade é função de segmentação. Se anuncias "apartamento em Braga" para
"todos em Braga", ficas com curiosos, arrendatários, e compradores fora do teu perfil.
Segmentação por perfil A (casal 26-34, IMT Jovem, orçamento € 200-280k) faz
aparecer só quem se encaixa. "Leads sem qualidade" quase sempre significa "leads
sem qualificação prévia". A qualificação faz-se no anúncio, no formulário e no follow-up
estruturado — não é característica intrínseca da lead.
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4. "Não tenho orçamento de € 3-6k para um sprint 90 dias."
Compreendo. Mas façamos a conta correcta: se o sprint gera 1 venda extra em 90 dias
(o mínimo dos mínimos), a € 4-6k de fee, pagas o sprint e ainda sobra. Se gera 3
vendas (média), multiplicaste x3-4. Se não gera nenhuma nos primeiros 90 dias,
temos processo estruturado para diagnóstico honesto e ajuste no sprint seguinte. A
pergunta real não é "tenho € 4k?" — é "posso continuar mais 12 meses a facturar 40%
do meu potencial por falta de sistema?"

5. "O meu mercado é diferente, isto não se aplica cá."
O framework aplica-se a Portugal continental (fora zonas rurais interiores profundas).
Se estás em Bragança, Chaves, ou Beja profunda, alguns padrões mudam (menos
estrangeiros, mais dependência de compradores locais). Mas os 5 perfis vencedores e
os 4 encalhados mantêm-se com adaptação. O IMT Jovem aplica-se em qualquer
distrito. O sistema 3+3+3 aplica-se em qualquer zona com mais de 20k habitantes na
cidade principal. "O meu mercado é diferente" é frequentemente forma educada de
dizer "não quero aplicar isto" — mas raramente reflecte diferença estrutural real.

6. "Já contratei agência antes e não deu resultado."
Justa a preocupação. Duas causas comuns para agência falhar: (1) agência genérica
que aplica templates de outras indústrias ao imobiliário (funciona mal); (2) agência
que só faz Meta Ads sem follow-up nem SEO (metade do sistema). Pergunta-me
concretamente: que agência foi, que fizeram, quanto pagaste, quantas leads gerou,
quantas fecharam. Com esses dados digo-te honestamente se o problema foi a
agência, a execução, ou o mercado. Não vou fingir que qualquer agência dá resultado
— não é verdade. Mas também não vou aceitar que "todas as agências são iguais" —
não é verdade também.

7. "Prefiro fazer sozinho, é mais barato."
Faz. Este ebook tem tudo o que precisas. Mas conta as horas honestamente: aprender
Meta Ads (30-50h), aprender SEO local (40-80h), aprender copywriting imobiliário
(20-40h), aprender automação follow-up (15-30h), configurar tools (20-40h). Total:
125-240h antes de estar operacional. A € 30-50/hora que vale o teu tempo, isso são
€ 3.700-12.000 de custo de oportunidade. E ainda tens 3-6 meses de curva de
aprendizagem com resultados imperfeitos. Se preferes esse caminho, respeito. Só faz
a conta primeiro.
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8. "Os portais são suficientes para mim."
Foram suficientes até 2020. Em 2026, Idealista aumentou preços 15-25% (ano sobre
ano) e vai continuar. Imovirtual tem menos volume mas custa quase o mesmo. Casa
Sapo perdeu quota significativamente. Depender exclusivamente de portais é
dependência estratégica perigosa: eles controlam o funil, eles decidem o preço, eles
decidem que anúncios ficam em cima. Ter site próprio + tráfego próprio não é
substituir portais — é diversificar risco e reduzir dependência.

9. "Não tenho tempo para acompanhar isto tudo."
Ninguém tem. É por isso que a nossa proposta é done-for-you: gerimos o sistema
completo (site, ads, SEO, follow-up automatizado). Tu recebes leads qualificadas no
WhatsApp/email e fazes o que sabes fazer melhor (visitas, negociação, fecho). A tua
envolvimento semanal são 30-45 minutos: leres o relatório e responderes leads. Se
preferires fazer tudo tu, precisarás de 15-25 horas/semana durante 6-12 meses até o
sistema estar maduro.

10. "E se pagar € 4-6k e não vender nada?"
Cenário improvável mas legítimo perguntar. Se ao fim do sprint 90 dias não gerámos
leads suficientes para pipeline mínimo (definido no kick-off), fazemos auditoria
conjunta e ajustamos sem custo adicional para o segundo sprint. Nunca aconteceu
num cliente que aplicou o processo completo, mas o mecanismo existe. A alternativa
realista à contratação: continuar a gastar € 300-500/mês em canais dispersos durante
12+ meses com resultado incerto — que é o que a maioria faz.

11. "As comissões das agências são altas."
Não trabalhamos por comissão. Fee mensal fixo, transparente, publicado no site. Não
recebemos percentagem das tuas vendas nem da tua facturação. Isto significa que os
teus € 5k de fee por venda ficam 100% contigo. É o oposto do modelo de agências que
cobram fee + % — nós apostámos em modelo previsível e alinhado, não em modelo
comissional que gera desalinhamento.

12. "E se o mercado imobiliário cair?"
Se o mercado cair, quem tem sistema profissional mantém quota maior e sobrevive.
Quem depende só de portais e volume orgânico é o primeiro a colapsar. Em
2011-2013 (crise), mediadoras com marketing próprio caíram 25-35% em volume.
Sem marketing próprio caíram 55-70% e muitas fecharam. Marketing é o seguro
contra ciclos negativos — quando o bolo encolhe, quem tem melhor posicionamento
fica com maior fatia.
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13. "SEO demora demasiado, quero resultados já."
Correcto. SEO demora 3-6 meses até rentabilizar. É por isso que o sistema 3+3+3
combina Meta Ads (resultados em 48h-14 dias) com SEO (retorno a partir do mês 4).
Nunca fazemos só SEO — seria irresponsável. Mas nunca fazemos só Meta Ads
também — seria fugir de investir em activo próprio. A combinação dá-te resultados
rápidos AGORA e composição de retorno DEPOIS.

14. "Prefiro contratar mais um funcionário in-house."
Faz a conta comparativa. Um marketer júnior competente em Portugal custa
€ 1.500-2.200/mês em salário + € 400-500 encargos + € 200-400 em software. Total:
€ 2.100-3.100/mês. E é uma pessoa que faz apenas 1 função (por exemplo, gestão de
anúncios) — não sabe SEO, não sabe web, não sabe automação. Uma agência
especializada com equipa multi-disciplinar (designer, copywriter, gestor de tráfego,
especialista SEO) custa € 800-1.400/mês. Comparação fica clara. In-house só faz
sentido a partir de € 10k+/mês em marketing.

15. "WhatsApp já basta para follow-up manual."
Basta enquanto tiveres <5 leads por semana. Assim que ultrapassares 10, começas a
esquecer leads no meio. Assim que ultrapassares 20/semana, perdes metade sem
sequer saberes que perdeste. Sistema automatizado não substitui WhatsApp humano
— envia primeira resposta instantânea (crítico) e mantém follow-up estruturado nos
dias/semanas seguintes, deixando-te livre para conversações reais quando o
comprador está pronto para agendar visita.

16. "Não gosto de aparecer em vídeo."
Não precisas. Muitos clientes nossos nunca aparecem em vídeo. O sistema funciona
sem cara pessoal: fotos profissionais dos imóveis, tours virtuais, testemunhos de
clientes (que aparecem eles), stories com legendas texto. Vídeo com cara do agente é
multiplicador (aumenta confiança 20-40%), não é requisito. Se te sentires
desconfortável, ficamos com formato sem cara e o sistema continua eficaz.

17. "Já pago Idealista Premium, não é suficiente?"
Idealista Premium melhora posição de anúncios já lá dentro. Ou seja, compete melhor
pela atenção de quem já está no Idealista à procura de imóvel similar. Não te traz
compradores novos, não constrói o teu funil próprio, não retém dados de audiência
para retargeting, não te protege quando o Idealista subir preços novamente. É útil
como componente, insuficiente como sistema.
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18. "Preciso de pensar antes de decidir."
Óptimo, pensa. Este é investimento de milhares de euros e meses de compromisso —
merece reflexão. Sugestão prática: agenda uma call de diagnóstico gratuita de 20
minutos (não é call de vendas — é análise da tua situação actual). Sais dela com
clareza sobre se somos ou não a solução, e mesmo que decidas fazer sozinho, sais
com plano concreto do que precisas fazer. Sem compromisso. rafa.pt/pedir-orcamento.

→  Se a tua objecção não está aqui

Responde ao email onde recebeste este ebook e pergunta. Leio pessoalmente. Vou
dar-te resposta honesta — mesmo que a resposta seja "não podemos ajudar-te com
isso".

CAPÍTULO 13

5 Cenários Compostos
Não são clientes reais individuais — são cenários compostos construídos
a partir de padrões que observamos com clientes. Números realistas,
aprendizagens transferíveis, sem violar confidencialidade.

Caso 1 — Mediadora individual, Braga
Perfil da mediadora: Agente individual, 3 anos experiência, foca T2/T3 zona urbana
Braga

Situação inicial: 12 vendas em 2023, ticket médio € 175k, € 3.200/mês facturação
em fees. Investia € 400/mês em boost Facebook sem retorno mensurável. Dependia
80% de Idealista Premium (€ 180/mês).

Acção tomada: Sprint 90 dias em Q2 2024: landing page dedicada Braga +
calculadora IMT Jovem + Meta Ads segmentando casais 26-38 num raio de 30km +
automatização WhatsApp para leads + sequência email nurture 7 emails.

Resultado mensurável: Q3 2024: 6 vendas fechadas (vs 3 mesmo trimestre 2023).
Q4 2024: 5 vendas. 2024 total: 22 vendas (+83% vs 2023). Ticket médio subiu para
€ 198k (mais T3s). Custo por lead: € 14 (vs € 80+ no boost). Sprint pagou-se 4x no
primeiro trimestre.
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→  Lição principal transferível

A calculadora IMT Jovem foi o unlock. 40% dos leads chegaram por ali. Comprador
que faz simulação está 3x mais próximo de comprar. Landing page focada num único
perfil de comprador supera site genérico.

Caso 2 — Mediadora com 3 agentes, Setúbal
Perfil da mediadora: Estrutura pequena com 3 agentes, 8 anos mercado, mix T2 até
moradia

Situação inicial: 3 agentes, 34 vendas em 2023, dependência total do
Idealista/Imovirtual, 0% de tráfego próprio. Custo por lead médio: € 65. Site
institucional sem conversão. Zero automação follow-up.

Acção tomada: Sprint 90 dias reformulado (Site + SEO local Setúbal + Meta Ads
perfis A e E) durante 2024 continuado em segundo sprint 2025. Formação da equipa
no protocolo follow-up estruturado.

Resultado mensurável: 2024: 52 vendas (+53%). 2025 (até Nov): 61 vendas em 11
meses. Site próprio agora gera 45% dos leads a € 18/lead. Reduziram orçamento
portais de € 800/mês para € 200/mês. Facturação anual passou de ~€ 180k para
~€ 310k.

→  Lição principal transferível

SEO local começou a dar retorno mensurável só ao 5º mês. Aguentar a fase 3-5 sem
desistir foi a decisão mais rentável. Sistema reduz dependência de portais em
60-70% em 12-18 meses.

Caso 3 — Promotora com 8 imóveis novos, Viana do Castelo
Perfil da mediadora: Promotora local, 8 apartamentos T2/T3 novos certificação A+

Situação inicial: Promoção nova de 8 apartamentos T2/T3 certificação A+. Meta
original: vender em 18 meses. Ao fim de 6 meses tinham vendido 2. Portais tinham
baixo engagement porque anúncio era genérico "T2 novo em Viana".

Acção tomada: Sprint 90 dias focado: reposicionamento como "poupança energética
real" + calculadora comparativa com casa antiga + Meta Ads segmentado casais com
filhos + parceria co-marketing com instalador solar local + landing page com
testemunho de morador de casa A+.

Resultado mensurável: Vendeu os 6 restantes em 4 meses (média 33 dias por
unidade após reposicionamento). Preço final médio 6% acima do inicial (fila de espera
permitiu subida). Promotor renovou contrato para próxima promoção de 12 unidades.
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ROI marketing sobre o investimento no sprint: cerca de 7x (investimento €12k; fee
gerado ~€84k considerando 6 vendas × €280k × 5%).

→  Lição principal transferível

Reenquadrar o produto (de "T2 novo" para "casa que poupa € 150/mês em contas")
mudou o funil todo. Storytelling correcto vale mais que orçamento maior. Certificação
A+ é oportunidade comercial subvalorizada por 90% dos promotores.

Caso 4 — Mediadora nichada em reabilitados Porto centro
Perfil da mediadora: Mediadora individual especializada em reabilitados centro
histórico

Situação inicial: Boa carteira de imóveis reabilitados € 300-450k. Vendia 8-12/ano
sobretudo por referência. Zero presença internacional apesar do perfil de compradores
ser 70% estrangeiro. Site em português apenas.

Acção tomada: Sprint 90 dias com foco internacional: site bilingue PT/EN, criação de
3 vídeos drone + tour virtual por imóvel, Meta Ads geo-segmentado França, Brasil,
EUA, listing em LuxuryEstate e James Edition, parceria com corretor em Paris para
cross-referral.

Resultado mensurável: 15 vendas em 2024 (vs 10 em 2023, +50%). Ticket médio
subiu de € 330k para € 385k (imóveis maiores). Cross-referral Paris gerou 4 vendas
directas + 3 leads warm em 2025. Facturação individual: € 78k → € 142k.

→  Lição principal transferível

Segmento internacional requer investimento diferente (vídeo drone, tour virtual,
tradução profissional, canais premium) mas rende 2-3x em ticket médio. Não é para
todas as mediadoras — só para quem já tem carteira compatível com o segmento.

Caso 5 — Mediadora família, interior Alentejo
Perfil da mediadora: Mediadora familiar (mãe + filha), interior alentejano, ticket
baixo

Situação inicial: Ticket médio € 95k, 18 vendas em 2023, dificuldade em captar
compradores externos (locais saem da zona). Fee médio € 4.700 (5%). Sazonalidade
forte com concentração de vendas Jun-Set.

Acção tomada: Sprint 90 dias com foco em nómadas digitais e reformados
estrangeiros: páginas SEO em inglês "buying a home in rural Portugal", parcerias com
blogs internacionais expat, YouTube channel com tours de 12-15 min por imóvel, Meta
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Ads segmentando "digital nomad", "remote work Portugal", "expat Portugal" em UK,
Alemanha, Holanda.

Resultado mensurável: 25 vendas em 2024 (+39%). Comprador estrangeiro passou
de 15% para 48% das vendas. Sazonalidade reduzida: 55% das vendas fora Jun-Set.
YouTube channel atingiu 3.100 subscritores em 12 meses e gera 15-25 leads/mês sem
custo variável.

→  Lição principal transferível

Mesmo mercados aparentemente saturados/estagnados podem ter segmentos novos
por explorar. Estrangeiros em busca de qualidade de vida rural com baixo custo são
audiência subvalorizada pela maioria das mediadoras portuguesas do interior.

Nota metodológica: estes cinco cenários são compostos — construídos a partir de padrões que
consistentemente vemos com clientes, não descrições de um único cliente individual. Escolhemos
este formato por respeito à confidencialidade e para evitar apresentar como "caso real" o que na
verdade é uma composição pedagogicamente útil de várias histórias. Se quiseres discutir casos reais
individuais (com dados protegidos sob NDA), podemos fazer isso em call directa.

CAPÍTULO 14

Se És Promotor ou Construtor
Como aplicar o Padrão 90 Dias em promoção nova. Diferenças de funil,
orçamento, timeline e ROI face a mediadora tradicional.

Porque promoção nova é jogo diferente.
Um promotor não vende 1 imóvel por transacção — vende lotes de 6, 12, 40 ou mais
unidades ao longo de 12-36 meses. Isto muda três coisas fundamentais no marketing:

•  Investimento absoluto é maior mas custo unitário é menor. Em vez de
€ 800-1.400/mês (mediadora), promoção típica investe € 2.500-6.000/mês. Mas
dividido por 12-40 unidades, o custo por unidade é frequentemente inferior ao custo
por venda de mediadora individual.

•  Marketing tem duas camadas. Marketing colectivo do empreendimento
(marca própria, showroom digital, argumentário técnico) + marketing individual por
unidade (páginas dedicadas, tour virtual de cada apartamento). Confundir os dois é
o erro mais comum.
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•  Timeline é longa. Vendas concentram-se em fases: pré-lançamento (10-20% do
stock), lançamento oficial (30-40%), consolidação (30-40%), últimas unidades
(10-20% — as mais difíceis). Cada fase pede estratégia diferente.

Os 3 argumentos comerciais que dominam em
2026.
Argumento 1: Certificação energética A+ e poupança real.
Um apartamento novo A+ tem factura eléctrica média de € 35-55/mês vs
€ 150-250/mês num usado equivalente. Poupança anual: € 1.400-2.300. Em 10 anos:
€ 14.000-23.000. Este argumento numérico converte casais informados que estão a
comparar "apartamento novo € 280k" vs "apartamento usado € 240k" — a diferença
de € 40k é recuperada em 18-25 anos apenas na energia, sem contar com IMI
reduzido, manutenção zero nos primeiros 5 anos, e garantia estrutural.

Argumento 2: IVA 6% em construção nova habitacional.
Redução do custo por m² construído em € 70-120 traduz-se em preços de venda mais
competitivos. Se comunicado correctamente ao comprador ("esta é uma janela fiscal
que pode não durar"), cria urgência real. Não é escassez inventada — é
enquadramento fiscal que pode reverter em legislaturas futuras.

Argumento 3: IMT Jovem e pré-financiamento.
Se o teu empreendimento tem unidades abaixo do tecto € 330.539, comunica isto de
forma agressiva ao segmento jovem. Muitos promotores desperdiçam este ângulo
porque "o comprador que sabe informa-se" — falso. Comunicação activa deste
benefício aumenta interesse em 40-60% no segmento comprador jovem.

Sistema 3+3+3 adaptado a promotor.
Canal 1 adaptado — SEO do empreendimento.
Site próprio do empreendimento (não só listagem em portal), com URL dedicado (ex.:
nomeempreendimento.pt). Páginas para: apresentação geral, cada tipologia, planta
3D interactiva, calculadora de prestação, argumentário técnico (materiais,
certificação, garantias), FAQ compradores, mapa localização com pontos de interesse.
SEO focado em pesquisas locais: "apartamentos novos em [zona]", "T3 em [zona]",
"empreendimento [nome zona]". Custo típico site dedicado: € 3.500-8.000 one-time.
Rende por 24-36 meses de vendas do lote.

Canal 2 adaptado — Meta Ads + Google Ads.
Combinação obrigatória para promoção nova. Meta Ads segmenta perfil demográfico
(idade, casais, filhos, poder de compra) — usado para topo do funil. Google Ads
segmenta intenção ("comprar apartamento em [zona]", "empreendimento novo
Braga") — usado para meio/fundo funil. Investimento típico: € 2.000-4.500/mês em
Meta + € 800-2.000/mês em Google. Fase pré-lançamento pode usar apenas Meta.
Fase de escoamento das últimas unidades usa mais Google (intenção mais alta).
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Canal 3 adaptado — Follow-up com CRM comercial.
Diferença crítica: promotor lida com centenas de leads simultâneas ao longo de 36
meses. WhatsApp manual não escala. Precisa CRM próprio (Zoho, HubSpot ou
Pipedrive) com: pipeline por estado (contactado, visitou showroom, proposta, reserva,
contrato promessa, escritura), automação email por estado, alertas para agente
comercial responder em <15 min, relatórios semanais de conversão por estado.

Timeline de venda por fase (promoção 12
unidades).

Fase Timeline
% stock
esperado
vendido

Estratégia marketing
dominante

Pré-lançamen
to Mês -3 a 0 10-20% Meta Ads teaser + landing page

email capture

Lançamento Mês 0 a 3 30-40% Meta + Google + evento
showroom + PR local

Consolidação Mês 3 a 12 30-40% SEO + retargeting + parcerias
mediadoras seleccionadas

Escoamento Mês 12+ 10-20% Google Ads intenção + descontos
selectivos + parcerias

Parceria com mediadora vs venda directa.
Dilema clássico do promotor. Três modelos possíveis:

Modelo Comissão
típica Prós Contras

100%
Mediadora 5-6% Zero esforço comercial

próprio; rede pronta

Custo elevado; sem
controlo posicionamento;
dependência

100% Directo 0-3% (equipa)
Máxima margem;
controlo total
posicionamento

Requer equipa e
investimento marketing
dedicado

Híbrido (reco
mendado)

0-3% + 3-5%
selectivo

Balanço
margem/risco; usa
mediadoras
seleccionadas para
nichos

Requer coordenação
comercial

O modelo híbrido é o mais rentável em promoções >10 unidades. Vendes 70-80% por
canais directos (site próprio, ads, CRM interno) e reservas 20-30% para mediadoras
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estratégicas em nichos onde elas trazem tráfego que tu não tens (exemplo: mediadora
especializada em compradores estrangeiros para 20% do lote premium).

Investimento típico e ROI.
Item Investimento Notas

Site dedicado do empreendimento € 3.500-8.000 One-time; rende 24-36
meses

Marketing mensal (Meta + Google) € 3.000-6.500 Ajustável por fase

CRM + automação follow-up € 150-450/mês Ferramenta +
configuração

Fotografia + vídeo drone + tour
360° € 2.500-5.000 Uma vez, por edifício

Argumentário técnico + brochura € 1.500-3.000 Design + copy
profissional

Total ano 1 (promoção 12
unidades) € 45.000-95.000 Custo por unidade: €

3.700-7.900

Comissão equivalente 100%
mediadora € 180.000-300.000 5-6% × 12 × € 280k

médio

Poupança líquida modelo directo €
100.000-200.000+

ROI: 3-5x face a
mediadora

⚠  O erro que 80% dos promotores portugueses cometem

Confiam 100% na mediadora tradicional e não constroem marketing próprio.
Resultado: pagam € 180k-300k em comissões sobre lote de 12 apartamentos,
quando € 50-95k em marketing directo faria a maior parte do trabalho e permitiria
manter mediadora apenas para nichos. Diferença: € 100-200k a mais no bolso — a
margem que separa promoção bem sucedida da que "paga contas".

Case study rápido: Promotor 8 unidades, Viana
do Castelo (2024).
Referido também no capítulo 13 (Cenário 3), mas expandido aqui na perspectiva do
promotor:

•  Situação inicial: 8 T2/T3 novos A+, 6 meses no mercado, apenas 2 vendidos,
mediadora local + Idealista, sem site próprio.

•  Investimento sprint 90 dias: € 12.000 total (site dedicado + ads + criativo +
gestão).
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•  Resultado: 6 unidades vendidas em 4 meses (média 33 dias/unidade após
lançamento). Preço médio 6% acima do inicial (fila de espera).

•  Poupança em comissões: se tivesse pago 5% a mediadora em cada uma, teria
custado € 84k (6 × € 280k × 5%). Investiu € 12k. ROI: 7x sobre o investimento,
mantendo € 72k a mais.

•  Bónus: assets (site, dados audience, brand equity) transferem para próxima
promoção.

→  Perfil ideal para modelo directo

Promotor com >8 unidades no lote, ticket médio >€ 200k, ciclo >12 meses, abertura
para investir em marketing próprio. Se o teu lote é <5 unidades, provavelmente vale
mais parceria selectiva com mediadora especializada.

CAPÍTULO 15

Se És Particular
Vender a tua própria casa sem mediadora. Quanto poupas, o que precisas
fazer, e quando faz sentido (ou não) tentares sozinho.

A conta que ninguém te faz.
Comissão média de mediadora em Portugal: 5% + IVA. Numa venda de € 250.000, isto
significa € 12.500 + € 2.875 (IVA) = € 15.375 fora do teu bolso. Em imóveis de
€ 400.000-500.000, a comissão facilmente ultrapassa € 25.000-30.000.

Vender directamente é possível e legal em Portugal. Não precisas de licença nem de
intermediário obrigatório. Podes fazer tudo tu: fotografar, avaliar, anunciar, atender
interessados, negociar, ir a escritura. A pergunta não é se podes — é se vale a pena
para o teu caso concreto.

Quando vale a pena vender sozinho.
✓  Tens 10-20 horas por semana livres para dedicar durante 2-6 meses

✓  És confortável a conversar com estranhos ao telefone e em visitas

✓  Não precisas do dinheiro da venda em prazo curto (<90 dias urgente)

✓  O imóvel encaixa nos 5 perfis vencedores (Cap 4) — é do tipo que "se vende"

✓  Estás disposto a investir € 500-2.500 em preparação (fotografia, anúncios pagos)

✓  Tens paciência para lidar com 20-40 chamadas de curiosos por cada visita séria
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Quando NÃO vale a pena — chama mediadora.
✗  O imóvel encaixa nos 4 perfis de encalhe (Cap 5) — vais precisar de expertise

✗  Estás em processo de divórcio, partilha ou pressão temporal forte

✗  Vives longe do imóvel (não podes fazer visitas)

✗  Tens carga emocional forte (casa de família, herança recente)

✗  Imóvel exige tour internacional (compradores estrangeiros — precisas de
estrutura)

✗  Preço >€ 600k — o comprador exige serviço profissional a esse nível

Os 5 passos para vender sem mediadora.

1
Preparar o imóvel (2-4 semanas)
Home staging básico: remover 60-70% dos objectos pessoais, pintura fresca
onde necessário, pequenas reparações (torneiras, dobradiças, buracos),
limpeza profunda. Investimento: € 300-1.500 dependendo do estado.
Retorno esperado no preço final: 5-15% (ROI 5-30x).

2

Avaliar correctamente (1-2 dias)
Não peças à mediadora "avaliação gratuita" — vão dar-te preço alto para te
seduzir a assinar exclusivo. Usa três fontes: (1) Idealista Data (grátis, média
€/m² da tua rua); (2) Confidencial Imobiliário (relatório trimestral € 35); (3)
pede avaliação técnica a perito imobiliário independente (€ 150-300). Preço
realista = média das 3 fontes, não o pico. Depois define uma pequena
margem de negociação (5-8%) para o preço anunciado.

3

Fotografar profissionalmente (1 dia)
Este é o passo que mais particulares desvalorizam — e é o que mais impacta
resultados. Contrata fotógrafo imobiliário profissional (€ 150-300 para 15-25
fotos + planta + tour virtual básico). Se o imóvel é acima de € 300k,
considera vídeo com drone (+€ 200-400). O anúncio com fotos profissionais
tem CTR 3-4x superior ao amador. Vale sempre a pena.

4

Anunciar nos canais certos (contínuo)
Idealista para Particulares (€ 25-40/mês por anúncio destacado); Imovirtual
particular (€ 20-35/mês); OLX e Custojusto (grátis, mais barulho); Facebook
Marketplace + grupos de imobiliário local. Anúncio deve ter: 15-20 fotos,
descrição bem escrita (400-600 palavras destacando benefícios não
características), planta, certificação energética, todas as métricas que o
comprador procura. Investe € 50-150/mês em boost Idealista/Facebook para
amplificar alcance.
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5

Qualificar e negociar (2-4 meses típico)
Primeira chamada: sempre. Pergunta sempre 4 coisas: (1) já tem
pré-aprovação bancária?; (2) qual o orçamento máximo?; (3) porque procura
nesta zona?; (4) quando pretende comprar? Se 3+ respostas são vagas, é
curioso, não comprador. Agenda visita só a compradores qualificados. Não
aceites propostas mais de 10% abaixo do pedido sem justificação técnica
(avaliação bancária baixa, problema detectado). Aceita ajuda de advogado
para escritura (€ 400-800) — é dinheiro bem gasto.

A matemática realista para venda directa
(€ 250k).

Item Valor

Preço de venda esperado € 250.000

Comissão mediadora que POUPAS (5% + IVA) € 15.375

Investimentos que TENS de fazer

Home staging + reparações € 500-1.500

Fotografia profissional + drone € 300-600

Anúncios destacados (3 meses) € 150-350

Boost pago Idealista/Facebook € 150-450

Advogado para escritura € 400-800

Certificação energética (se expirada) € 150-250

Investimento total realista € 1.650-3.950

Resultado líquido

Poupança líquida € 11.400-13.700

Horas próprias estimadas (2-4 meses) 80-160 horas

Valor/hora do teu esforço € 70-170/hora

€ 70-170/hora não é obscenamente rentável se comparares com o teu salário — mas
se tens tempo disponível (desemprego, reforma, entre projectos, part-time), é
rentabilidade dificilmente superada por outra actividade.
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Os 5 erros mais comuns dos particulares.
✗  Fotos com telemóvel a horas erradas. Perde 60% do interesse antes de
agendar visita. Investe os € 200-500 em profissional.

✗  Preço emocional. "Vale mais porque é a minha casa". Compradores comparam
com dados frios. Preço 15%+ acima do mercado significa 6+ meses sem propostas.

✗  Descrição genérica. "T3 em bom estado com boas áreas". Vazio. Substitui por
"T3 90m² a 5 minutos a pé do metro Alvalade, cozinha renovada 2023, orientação
sul".

✗  Atender qualquer curioso a qualquer hora. Cria filtro básico: chamada de 5
min primeiro, depois agenda visita. Poupa 70% do tempo.

✗  Aceitar primeira proposta baixa por urgência. Se pediste € 250k e aceitas
€ 215k na primeira semana, provavelmente estava sob-preço. Contra-oferta em
€ 240k é padrão.

Onde uma agência pode ajudar sem tomar
conta ("suporte").
Não é tudo ou nada. Existe modelo intermédio: agência dá suporte parcial (fotografia,
criação anúncios, gestão Meta Ads, avaliação) sem cobrar comissão sobre a venda. É
especialmente útil se estás confortável com visitas e negociação mas não com
marketing/tecnologia.

→  Como saber se este modelo faz sentido para ti

Se estás disposto a fazer visitas e negociar mas não sabes fazer marketing eficaz,
podemos ajudar apenas na parte técnica. Fee fixo baixo (€ 400-1.200 one-time ou
€ 150-350/mês) em vez de 5% comissão de mediadora.

Poupas milhares em comissão, ganhas expertise técnica. Não é para todos — só faz
sentido se preferes ter controlo total sobre visitas e decisão de venda.

Diagnóstico gratuito: rafa.pt/pedir-orcamento

CAPÍTULO 16

E Agora?
Duas formas de aplicar o que leste. Escolhe a que fizer sentido para ti.
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Podes fazer isto sozinho.
Tens tudo neste ebook. Se tiveres 8-15 horas por semana livres para dedicar a
marketing, se souberes escrever copy que converta, se souberes montar landing
pages responsivas, se souberes configurar Meta Ads Manager com segmentação
avançada, se souberes montar automatizações de follow-up — consegues
implementar.

Prevê 4-8 meses até teres um sistema a funcionar. Prevê € 2.000-6.000 em
experiências que não funcionam (é normal — todos passámos por isso). Prevê
frustração ao fim do 3º mês quando ainda não vês retorno claro. Mas consegues.
Muitos conseguem. Este ebook existe precisamente porque acredito que a informação
deve ser gratuita — quem tem tempo e capacidade técnica, faz.

Ou podes acelerar com quem já faz isto todos
os dias.
Se preferires saltar a curva de aprendizagem, se preferires que os € 2-6k iniciais não
se percam em experiências falhadas, se preferires ter o sistema a funcionar em 45-60
dias em vez de 6-8 meses — é aí que entra a rafa.pt.

Trabalhamos com um número limitado de mediadoras por trimestre (4-6 novas, no
máximo) porque cada sprint 90 dias exige atenção real. Não somos agência de volume
— somos parceiros de sprint. Fee mensal fixo, transparente (publicado no site), sem
comissão sobre as tuas vendas.

✓  O próximo passo (um único CTA)

Agenda uma call gratuita de 20 minutos. Não é call de vendas — é diagnóstico.
Analiso a tua carteira actual, aponto onde estás a perder tempo, e digo-te
sinceramente se somos ou não a solução certa. Se não formos, sugiro alternativas
concretas.

Marca aqui: rafa.pt/pedir-orcamento

Se preferires explorar antes de agendar, tens duas ferramentas gratuitas no site: um
diagnóstico rápido online em rafa.pt/diagnostico-marketing-imobiliario (3 min) e uma
calculadora de ROI em rafa.pt/calculadora-roi (2 min). Mas o passo que efectivamente
muda alguma coisa é a call.

Se ficaste com uma dúvida enquanto lias.
Podes responder ao email onde recebeste este ebook — leio pessoalmente. Não uso
VA, não uso ferramentas automatizadas de resposta. Pergunta o que quiseres,
prometo dar-te opinião honesta mesmo que a resposta seja "não podemos ajudar-te
com isso".
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Boa sorte com o próximo sprint.
— Rafael Ferreira, rafa.pt

CAPÍTULO A1

Checklist de 25 Pontos Antes
de Angariar
Imprime esta página, plastifica-a, leva-a a cada visita de angariação. Se
aplicares os 25 pontos consistentemente, recusarás automaticamente
40-60% das angariações que actualmente aceitas — libertando tempo para
as que fecham.

Perfil do imóvel (10 pontos).
✓  Encaixa num dos 5 perfis vencedores (A, B, C, D ou E)?

✓  Preço pedido está <15% acima da média €/m² da rua nos últimos 12 meses?

✓  Área bruta é apropriada ao perfil identificado?

✓  Certificação energética é C ou superior (D ou pior desqualifica muitos
compradores)?

✓  Localização tem transportes públicos com frequência mínima?

✓  Está a menos de 2 km de serviços essenciais (café, farmácia, mercearia, escola)?

✓  Documentação urbanística está limpa (sem processos pendentes)?

✓  Livre de ónus, hipotecas ou penhoras (verificado na certidão predial)?

✓  Idade do prédio corresponde ao perfil (não pré-1970 sem reabilitação para perfil
A)?

✓  Se aplicável: tem elevador, garagem, arrecadação (dependendo do perfil)?

Alinhamento do proprietário (7 pontos).
✓  Todos os proprietários estão presentes na reunião de angariação?

✓  Todos concordam por escrito com o preço pedido inicial?

✓  Todos concordam por escrito com o preço mínimo aceitável?

✓  Aceita fotografia profissional (€ 150-300 se não a incluir no fee)?

✓  Aceita home staging básico se aplicável (€ 200-500)?
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✓  Aceita cláusula de revisão de preço obrigatória aos 60 dias?

✓  Compreende o processo e prazos realistas de venda (não fantasia)?

Viabilidade comercial (8 pontos).
✓  Fee estimado é >€ 3.000 (senão o esforço não compensa)?

✓  Probabilidade de fecho estimada >40% (com base nos critérios acima)?

✓  Tempo estimado de venda <120 dias (senão é encalhado)?

✓  Compradores-alvo têm procura activa nesta zona/tipologia?

✓  Existe pelo menos 1 imóvel comparável vendido nos últimos 6 meses?

✓  Não estás sobrecarregado com >15 angariações activas (senão desqualifica)?

✓  Consegues aplicar todos os canais de marketing recomendados para este perfil?

✓  Sentes que este proprietário será fácil ou difícil de trabalhar? (intuição vale)

→  Regra final

Se marcaste <20 dos 25 pontos, RECUSA a angariação. Se marcaste 20-22, aceita
com condições explícitas (renegociação de preço, exigência de fotografia, cláusula
revisão). Se marcaste 23-25, aceita e prioriza — é angariação que vende.

CAPÍTULO A2

Glossário Rápido
Termos técnicos usados neste ebook, explicados em português simples.

Meta Ads Plataforma de anúncios da Meta (Facebook + Instagram +
WhatsApp). Diferente de "boost de post" — Meta Ads permite
segmentação avançada.

SEO local Optimização para motor de busca (Google) focada em
pesquisas geográficas específicas ("comprar casa em
Braga"). Longo prazo, alto valor.

Landing page Página web dedicada a uma única acção (agendar visita,
descarregar ebook, pedir contacto). Converte 5-10x melhor
que página genérica.

CPL (Custo Por Lead) € pagos em marketing dividido pelo número de contactos
gerados. Em imobiliário PT: € 12-90 conforme zona e canal.
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CTR (Click-Through Rate) % de pessoas que viram um anúncio e clicaram. Em Meta
Ads imobiliário: 1.8-4.5% saudável.

Retargeting Anúncios mostrados apenas a pessoas que já visitaram o teu
site. Conversão 40-70% superior a tráfego frio.

Lookalike audience Audiência criada pelo Meta com base em características
similares a compradores anteriores teus. Muito eficaz se
tiveres 500+ dados.

Funil de conversão Sequência de passos que lead percorre até se tornar
comprador: impressão → clique → visita site → formulário →
chamada → visita → proposta → escritura.

Follow-up automatizado Sequência pré-programada de emails/mensagens que o
sistema envia sem intervenção humana. Crítico para escala.

Nurture Manutenção de relacionamento com leads que ainda não
estão prontas para comprar. 70% dos compradores fecham
3-12 meses após primeiro contacto.

Sprint 90 dias Ciclo estruturado de trabalho de 12 semanas com fases
definidas: setup, lançamento, optimização, escala, revisão.

IMT Jovem Isenção fiscal de IMT (Imposto Municipal sobre Transmissão)
para jovens até 35 anos comprando primeira habitação.
Tecto: € 330.539.

Certificação energética Rating A+ a F que classifica eficiência de imóvel.
Compradores modernos filtram por C ou superior.

Pipeline Conjunto de negociações activas com valor potencial
estimado. Métrica-chave de saúde comercial semanal.

KPI Key Performance Indicator — indicador-chave de
desempenho medido regularmente para tomar decisões.
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