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A Nova Moeda da Conversao Imobiliaria

No mercado imobiliario, onde cada lead representa uma oportunidade de negdcio de alto valor, a velocidade e a
qualidade do atendimento inicial se tornaram a nova moeda da conversédo. O WhatsApp, com sua presenca

massiva no Brasil, € o campo de batalha onde a maioria dessas oportunidades sdo ganhas ou perdidas.

de todas as consultas de vendas no setor imobiliario simplesmente nao recebem resposta. Quase

metade dos leads que sua empresa paga para gerar sao desperdicados antes mesmo de uma conversa

acontecer.

Este guia foi criado para ser um manual prético e direto ao ponto. Apresentamos cinco estratégias fundamentais,
baseadas em dados e nas melhores praticas do mercado, para que sua equipe pare de perder leads no WhatsApp

e comece a transforma-los em visitas, propostas e vendas.

Publico-alvo deste guia: Corretores imobiliarios, gestores comerciais, donos e sécios de imobiliarias, construtoras,
incorporadoras, loteadoras, in-houses, plantées de venda e gestores de trafego do mercado imobiliario.

| Por que o WhatsApp é o canal decisivo
Alcance massivo: O WhatsApp é o aplicativo mais usado no Brasil, presente em 99% dos smartphones. E onde seu cliente ja
esté.
Imediatismo: Diferente do e-mail (taxa de abertura de ~20%), mensagens no WhatsApp tém taxa de abertura superior a 90%.
Riqueza de midia: Permite enviar fotos, videos, tours virtuais, documentos e 4udios, tudo em uma conversa fluida.

Proximidade: Cria uma relacao mais pessoal e direta entre corretor e cliente, essencial para vendas de alto valor.

| O cenario atual: onde estamos perdendo

INDICADOR DADO DO MERCADO

Tempo médio de 6 horas e 17 minutos nas imobiliarias brasileiras

resposta

Leads sem resposta 48% das consultas de vendas ficam sem nenhum retorno
Leads que "morrem" 42,83% dos leads simplesmente desaparecem sem contato
Conversado média Entre 0,4% e 1,2% no setor imobiliario

Janela de ouro Responder em 5 min = 21x mais chance de qualificar



O Poder dos 5 Minutos: Speed-to-Lead na
Pratica

O conceito de Speed-to-Lead refere-se a velocidade com que uma empresa responde a um novo lead. Pesquisas

mostram que leads contatados nos primeiros 5 minutos tém 21 vezes mais chances de serem qualificados em

comparagdo com aqueles contatados apds 30 minutos. No entanto, o tempo médio de resposta das imobiliarias

brasileiras é de 6 horas e 17 minutos.

| O que fazer

Automatize o primeiro contato: Utilize o Leadfy para enviar uma mensagem automatica e instantanea assim que o lead

preencher um formulario. Isso garante que 100% dos leads recebam um contato imediato, 24/7.

Crie alertas em tempo real: Configure notificacdes push no smartphone de sua equipe para cada novo lead recebido.

Defina um SLA de 5 minutos: Estabeleca como meta oficial que todo novo lead, em horario comercial, deve receber um

contato humano em no maximo 5 minutos.

Monitore o tempo de resposta: Utilize o CRM para medir e exibir o tempo do primeiro contato para cada vendedor. Transforme

essa métrica em um KPI da equipe.

| Scripts prontos (copie e cole)

SITUAGAO SCRIPT

Lead de portal
(horario comercial)

Lead de landing page
(fora do horéario)

Lead de campanha
de trafego

| Como medir

0i, {NOME}! Sou o {SEU_NOME} da {EMPRESA}. Recebi agora seu interesse no
im6ével {IMOVEL} no {PORTAL}. Em até 5 minutos, vou te ligar para agilizar
seu atendimento, ok?

0la, {NOME}! Aqui é o {SEU_NOME} da {EMPRESA}. Vi seu cadastro em nosso
site. Como estamos fora do horario, agendei seu contato como prioridade
maxima para amanha, as 8h30. Podemos nos falar nesse horario?

0i, {NOME}! Sou o {SEU_NOME} da {EMPRESA}. Vi que vocé se interessou pela
nossa campanha do {EMPREENDIMENTO}. Para te ajudar a encontrar a melhor
unidade, qual seria sua principal duvida neste momento?

> Tempo médio do primeiro contato: Meta inferior a 5 minutos em horario comercial.

> Taxa de resposta do lead: % de leads que respondem a primeira mensagem em até 24h.

> Taxa de contato efetivo: % de leads com os quais se consegue estabelecer uma conversa real.



A Primeira Mensagem: Conexao Imediata e
Qualificacao

A primeira mensagem humana € o momento de criar uma conexao real e iniciar o processo de qualificacdo. Evite

mensagens longas, genéricas ou que paregcam um interrogatdrio. O segredo € ser pessoal, contextual e terminar

com uma pergunta simples de multipla escolha para facilitar a resposta.

| O que fazer

Personalize com nome e contexto: Sempre comece com o nome do lead e mencione de onde ele veio (ex: "Vi seu interesse

no apartamento X no nosso site").

Faca uma pergunta por vez: Nao envie um bloco de texto com varias perguntas. Comece com a mais importante.

Use perguntas A/BIC: Em vez de perguntas abertas, ofereca opg¢ées. Isso reduz o esforgo cognitivo do lead.

Seja humano: Se o contato inicial foi uma ligagdo ndo atendida, mencione isso. Ex: "Tentei te ligar para agilizar, mas néo

consegui."

| Scripts prontos (copie e cole)

OBJETIVO SCRIPT

Momento de compra

Capacidade financeira

Necessidade principal

Agendar préximo passo

| como medir

Certo, {NOME}. Sobre o seu momento de compra, vocé esta em qual fase?
(A) Apenas pesquisando

(B) Planejando para os proximos 6 meses

(C) Preciso me mudar com urgéncia

{NOME}, para eu jé& filtrar as melhores opgdes para vocé, qual faixa de renda
familiar podemos considerar para uma simulacao?

(A) Até R$ 8.000

(B) Entre R$ 8.000 e R$ 15.000

(C) Acima de R$ 15.000

Perfeito, {NOME}. O que é mais importante para vocé no préximo imdével?
(A) Localizacdo e seguranca

(B) Espago e lazer para a familia

(C) Potencial de investimento e valorizacéo

Otimo, {NOME}! Com base no que me disse, tenho 2 opg¢des que combinam muito
com seu perfil. Posso te mostrar em uma call rapida de 10 min?
Prefere hoje as 15h ou amanha as 10h?

> Taxa de resposta por pergunta: % de leads que respondem a cada etapa de qualificacéo.

> Tempo para qualificacdo: Tempo médio entre a 1a mensagem e a obtencéo das informacdes essenciais.

> Conversdo Lead - Lead Qualificado: % de leads que completam o funil de qualificacéo.



Cadéncia de Follow-up Inteligente: 7 Dias para a
Conversao

A maioria dos leads ndo converte no primeiro contato. O follow-up € a espinha dorsal do processo de vendas, mas

precisa ser feito de forma inteligente. Uma cadéncia bem estruturada combina diferentes canais e agrega valor em

cada toque.

| O que fazer

Defina uma cadéncia mista: Intercale contatos via WhatsApp, ligacéo e e-mail.
Tenha um motivo para cada contato: Nunca envie "E ai?". Cada toque deve ter um proposito claro.

Use o "breakup message": Se o lead ndo responder, envie uma mensagem de encerramento educada, deixando a porta
aberta.

Automatize o agendamento: Use o CRM para agendar as tarefas de follow-up, garantindo que nenhum lead seja esquecido.

| cadéncia recomendada (7 dias)

DIA CANAL ACAO | MOTIVO DO CONTATO
DO WhatsApp + Ligacao Contato imediato (SLA 5 min). Apresentacgao e la qualificacao.
D1 WhatsApp Lembrete amigavel + envio de conteldo de valor (tour virtual, fotos).
D2 Ligacao Tentativa de contato por voz para aprofundar a conversa.
D3 WhatsApp Pergunta complementar. Ex: "Ficou alguma duvida sobre o financiamento?"
D5 WhatsApp Mensagem de breakup. Ex: "N&o quero ser insistente. Se precisar, estou aqui."
D7 E-mail / WhatsApp Material rico (guia do bairro) + inclusédo em fluxo de nutricdo.

| Como medir

> Taxa de resposta por etapa: Identifique em qual dia os leads mais respondem.
> Taxa de agendamento de visitas: % de leads que agendam uma visita durante o follow-up.

> Taxa de "ressurreicdo": % de leads que respondem a mensagem de breakup ou a contatos futuros.



Organizacao € o Segredo: SLA, Dono do Lead e
Etiquetas

Sem um processo claro, o0 WhatsApp se torna um ambiente cadtico. A organizacao operacional € o que permite

que as estratégias anteriores funcionem em escala. E preciso definir regras claras sobre quem atende, em quanto

tempo e como o status de cada lead é gerenciado.

| O que fazer

Todo lead tem um dono: Assim que um lead entra, ele deve ser atribuido a um corretor. O Leadfy faz isso automaticamente
(rodizio, geolocalizagao, etc.).

Use etiquetas padronizadas: Crie etiquetas para visualizar o funil de vendas e identificar gargalos.
Defina SLAs para cada etapa: Além do SLA de 5 min, defina tempos para leads em conversagao (ex: resposta em até 15 min).

Crie blocos de tempo para follow-up: Blocos do dia (ex: 9h-10h e 16h-17h) exclusivos para follow-up.

| Exemplo de funil com etiquetas

n #Novo a #EmContato a #Qualificando u #Agendado

a #EmNegociacao a #Vendido #Standby n #Perdido

| SLAs recomendados por etapa

ETAPA DO FUNIL SLA (TEMPO MAXIMO DE RESPOSTA)

#Novo 5 minutos para o primeiro contato (horario comercial)
#EmContato Seguir cadéncia de follow-up (DO a D7)
#Qualificando 15 minutos para responder quando o lead interage
#Agendado Confirmagédo 24h antes + lembrete 1h antes da visita
#EmNegociacdo Resposta em até 30 minutos durante negociacgao ativa

| Como medir
> % de leads com dono atribuido: Deve ser 100%.
> Tempo médio em cada etapa do funil: Identifiqgue onde os leads estdo parando.

> Taxa de conversao entre etapas: Ex: % de #Qualificando que se tornam #Agendado.



Conteudo que Converte: Destrave a Conversa
com Valor

Muitas vezes, um lead para de responder ndo por falta de interesse, mas porque ainda ndo esta pronto para "falar
com um vendedor". A melhor forma de reengajar esse lead é oferecer algo de valor pratico, que o ajude em sua

jornada de compra sem exigir um compromisso imediato.

| O que fazer

Tenha um arsenal de "contetudos-relampago": Prepare materiais curtos e Uteis que podem ser enviados com um clique
(checklists, comparativos, guias de bairro).

Ofereca um diagndstico rapido: Em vez de pedir uma reunido, ofereca uma consultoria de 5 min para entender o perfil e dar
uma recomendacao.

Use prova social de forma inteligente: Envie um depoimento em video de um cliente com perfil semelhante ou uma noticia
sobre a valorizagdo do bairro.

Adapte o contetido ao perfil: Para um gestor de trafego, fale sobre aproveitamento de leads. Para um comprador final, fale
sobre qualidade de vida e financiamento.

| Scripts com oferta de valor

TIPO DE CONTEUDO SCRIPT

Checklist pratico {NOME}, sei que a busca por um imovel pode ser complexa. Preparei um
checklist de 1 pagina com "Os 5 Erros a Evitar ao Financiar seu Primeiro
Im6vel". Quer que eu te envie por aqui? E gratuito.

Diagnéstico express Que tal um diagndéstico de 5 min? Vocé me responde 3 perguntas rapidas sobre
seu perfil e eu ja te apresento as 2 melhores opg¢des de financiamento, sem
compromisso. Topa?

Tour virtual / Video Sei que sua rotina é corrida. Para te ajudar, gravei um video de 1 min
mostrando os destaques do {IMOVEL}. Posso te enviar o 1link?

Comparativo de {NOME}, vi que vocé se interessou por iméveis na regido do {BAIRRO}. Montei
imoveis um comparativo réapido entre os 3 melhores condominios da area. Gostaria de
dar uma olhada?

| Como medir

> Taxa de aceite do contetido: % de leads que dizem "sim" para receber o material.
> Taxa de reengajamento: % de leads "frios" que voltam a conversar apés o envio do contetido.

> Conversao para o préoximo passo: % de leads que, apds o contelido, aceitam agendar uma visita.



Resumo: Transforme Processo em Performance

As cinco estratégias apresentadas neste guia formam um processo estruturado para transformar a maneira como

sua empresa lida com leads no WhatsApp. Implemente cada uma delas e veja sua taxa de conversao decolar.

ESTRATEGIA ACAO PRINCIPAL

Automatize + alerte + defina dono do

Speed-to-Lead
lead

a Primeira Mensagem Personalize + pergunta A/B/C +

contexto

Toques com motivo + multicanal +

a Cadéncia 7 Dias
breakup
u Organizacdo Etiquetas + SLA por etapa + blocos de
follow-up
a Contetido de Valor Checklists + diagndstico + tours +
comparativos

transicao.

Resposta em < 5 min

Taxa de resposta >
40%

5+ tentativas por lead

100% dos leads com
dono

Reengajar leads frios

Comece amanha: Escolha a estratégia que mais se aplica ao seu cenério atual e implemente-a esta semana. N&o tente

fazer tudo de uma vez. Comece pelo speed-to-lead (Estratégia 1), pois € a que gera resultado mais rapido e visivel.

Dica final: Adapte os scripts para os diferentes perfis do seu publico (comprador final, investidor, gestor de trafego, gestor
comercial) e mantenha consisténcia no tom entre mensagens humanas e automagoées. O lead néo deve perceber a

clientes confiam no Leadfy Imob diariamente para receber, organizar e distribuir leads de forma
inteligente e automatica. Ferramentas como o Leadfy existem para automatizar e organizar esse processo,
liberando o tempo dos corretores para que eles possam focar no que fazem de melhor: construir

relacionamentos e fechar negécios.

Conheca o Leadfy: leadfy-imob.com.br
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