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Introducao

No final de junho, a minha carreira profissional completou quarenta e seis anos de atividade ininterrupta.
Destes, os ultimos quinze foram dedicados ao setor imobiliario.

Durante esse periodo vendi centenas de imdveis e acompanhei milhares de pessoas, situacdes e
contextos.

Algumas vendiam pela primeira vez.

Outras ja tinham passado por esse processo.

Algumas enfrentavam a decisao com confianca.

Outras com receio.

Mas havia algo que parecia comum a maioria.

A convic¢do de que sabiam, mais ou menos, aquilo que as esperava.

E de que vender uma casa seria um processo relativamente simples.

E uma ideia perfeitamente compreensivel.

A primeira vista existe um imével.

Existe um proprietario.

Existem documentos.

Existe um comprador.

Em algum momento as partes chegam a acordo e a venda acontece.

E assim que a maioria das pessoas imagina o processo.

A realidade costuma ser diferente.

Ao longo destes anos vi negdcios que pareciam resolvidos tornarem-se inesperadamente complexos.
E outros, que a partida pareciam improvaveis, concluirem-se sem grandes dificuldades.

Vi expectativas confirmarem-se.

E outras serem completamente contrariadas pelos acontecimentos.

Mas observei sobretudo uma realidade que se repetiu inimeras vezes.

Grande parte das dificuldades que surgem durante uma venda n&o esta relacionada com o imédvel.
Esta relacionada com pessoas.

Com decis0es.

Com expectativas.
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Com o tempo.

E com a forma como cada um interpreta a realidade que tem diante de si.

Este livro ndo pretende ensinar técnicas de venda.
N&o pretende substituir aconselhamento juridico, fiscal ou financeiro.
E muito menos apresentar formulas infaliveis.

Se ha algo que aprendi, é que as formulas infaliveis raramente sobrevivem ao contacto com a realidade.

O objetivo destas paginas é mais simples.

Partilhar aquilo que observei acontecer repetidamente.
As situacOes que voltavam a surgir.

As duvidas mais frequentes.

Os erros que se repetiam.

E as pequenas decisdes que, muitas vezes, acabavam por fazer toda a diferenca.

Ao longo da minha vida profissional estive ligado durante varios anos a consultoria.
Quando decidi entrar no setor imobiliario, ndo o fiz porque queria vender casas.

Acreditava, talvez com alguma ingenuidade, que um trabalho competente de aconselhamento conduziria
naturalmente ao processo de venda.

A experiéncia mostrou-me que a realidade é mais complexa.
Mas também reforcou uma convic¢do que nunca abandonei.
As melhores decisdes continuam quase sempre a nascer de uma boa compreensao da realidade.

Foi essa forma de olhar para a profissdao que deu origem a este livro.

Porque vender uma casa é, quase sempre, muito mais do que vender uma casa.

E, normalmente, s6 percebemos isso quando chega a nossa vez.




1 — Adecisao de vender

A maioria das vendas ndo comega com um comprador.
Comega com uma ideia.
Passa a ser uma intencao.

E, algures, transforma-se numa decisao.

Um processo que, por vezes, demora meses.
Noutras situagdes, anos.

E que raramente é tdo simples como parece para quem observa de fora.

Quando alguém coloca uma casa a venda, é comum assumir-se que pretende apenas mudar de imovel

ou realizar determinado valor financeiro.
Por vezes é verdade.

Mas, frequentemente, a realidade é mais complexa.

Ao longo dos anos observei pessoas venderem porque queriam.
Outras porque precisavam.

E algumas porque sentiam que nao tinham alternativa.

Existem mudancgas profissionais.
Mudancas familiares.

Divércios.

Herancas.

Problemas financeiros.
Reformas.

Mudancas de cidade ou de pais.
Novos projetos de vida.

Ou, simplesmente, acontecimentos que ninguém conseguiu antecipar.

Cada venda tem uma histéria.

Mesmo quando essa histdria ndo é visivel para quem observa de fora.
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Uma das primeiras perguntas que qualquer proprietario deveria colocar a si proprio é simples:

Porque quero vender?

A resposta parece evidente.
Mas muitas vezes nao é.

Porque existe uma diferenca importante entre querer vender, poder vender e ter de vender.

Quem quer vender tem normalmente margem de decisao.
Quem pode vender avalia oportunidades.

Quem tem de vender enfrenta, muitas vezes, circunstancias que condicionam todo o processo.

Compreender essa diferenca ajuda a interpretar muitas das decisdes que surgem mais tarde.
O prego pretendido.

A urgéncia.

A disponibilidade para negociar.

E a forma como cada proposta é analisada.

Aprendi muito cedo que compreender a verdadeira motivacdo da venda é, muitas vezes, mais importante
do que conhecer as caracteristicas do imdvel.

Porque é essa motivacdo que acaba por influenciar quase tudo o que acontece a seguir.

Antes de pensar em precos.

Em compradores.

Ou em visitas.

Existe uma decisdao que merece ser compreendida.

A decisdo de vender.

E as razGes que a tornam necessaria.




2 — Contratar um mediador: uma decisao mais humana do
que financeira

Uma das primeiras decisées que um proprietario enfrenta ndo esta relacionada com o prego.
Nem com a documentacao.

Nem sequer com o imével.

A questdo surge normalmente muito cedo.

Vou tratar deste processo sozinho ou vou pedir ajuda?

Durante muitos anos observei esta decisao ser analisada quase exclusivamente do ponto de vista
financeiro.

Quanto é a comissdo?

Quanto se paga?

Quanto se poupa?

Muito raramente surgiam outras perguntas.
Quem é a pessoa que me vai acompanhar?
Como trabalha?

O que posso esperar dela?

De que forma me podera ajudar?

A experiéncia levou-me a concluir que esta decisdo é normalmente mais complexa.

E muito mais humana.

Contratar um mediador ndo significa apenas pagar um servico.

Significa escolher alguém para acompanhar um processo que, para a maioria das pessoas, acontece
poucas vezes ao longo da vida.

Significa delegar tarefas.
Confiar informacao.
Partilhar ddvidas.

E escolher quem estara ao seu lado numa das maiores operagdes financeiras que muitas pessoas
realizardo durante toda a sua vida.

N3o é uma decisdo irrelevante.

Pagina 8 de 36




Existe uma dimens3o técnica.
Naturalmente.

Mas existe também uma dimens3o relacional que raramente é valorizada no inicio e que acaba por
influenciar muitas das decisoes seguintes.

Ao longo destes anos encontrei proprietarios que procuravam apenas alguém para publicar anincios.

E outros que procuravam alguém capaz de os acompanhar em momentos de duvida, de pressdo ou de
incerteza.

A forma como uma pessoa comunica.

A confianca que transmite.

A capacidade de explicar situacoes complexas.
A disponibilidade para ouvir.

Tudo isso influencia a relagdo que se constroi.

Curiosamente, observei muitas vezes duas pessoas transmitirem exatamente a mesma informacao.
E obterem resultados completamente diferentes.
Uma era ouvida.

A outra n3o.

As razGes podem ser varias.
Experiéncia.

Empatia.

Credibilidade.

Forma de comunicar.

Provavelmente uma combinacdo de tudo isso.

O que aprendi é que a confianca raramente nasce apenas do conhecimento técnico.

Nasce, sobretudo, da forma como esse conhecimento é colocado ao servico das pessoas.

Ao longo de uma venda surgem duvidas.

Surgem decisGes dificeis.




Surgem momentos em que é necessario agir rapidamente.

E, por vezes, decidir sozinho é muito mais dificil do que parecia no inicio.

A comissdo é a parte mais visivel desta decis3o.
Mas raramente é a Unica.

E nem sempre é a mais importante.

Porque aquilo que esta verdadeiramente em causa é saber quem vai assumir, consigo, a
responsabilidade de acompanhar um processo que pode revelar-se relativamente simples.

Ou surpreendentemente complexo.
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3 — O preco: quanto vale realmente o seu imovel?

Poucos temas geram tantas emog6es como o preco.

E poucas decisdes influenciam tanto o resultado de uma venda.

Existe uma pergunta que quase todos os proprietarios fazem.
Quanto vale a minha casa?

A dificuldade é que essa pergunta raramente tem apenas uma resposta.

Existe o valor emocional.

Existe o valor que o proprietario gostaria de obter.

Existe o valor de que necessita para concretizar os seus planos.
E existe o valor que o mercado esta disposto a pagar.

Nem sempre coincidem.

E, por vezes, estdo muito longe uns dos outros.

Ha uma realidade que observei repetidamente.
O mercado raramente rejeita imdveis.

O mercado rejeita pregos.

Esta é talvez uma das ideias mais dificeis de aceitar quando se vende uma casa.

E natural pensarmos que, se ninguém compra, o problema esta nos compradores, na economia ou no
momento do mercado.

Por vezes esta.

Mas, na maioria das situagGes que acompanhei, a diferenca encontrava-se entre aquilo que o proprietario
esperava receber e aquilo que os compradores estavam efetivamente dispostos a pagar.

Tudo se vende, mais cedo ou mais tarde, pelo preco certo.
Averdadeira questdo ndo é saber se o imdvel vai vender.

E perceber quanto tempo serd necessério até que vendedor e comprador encontrem um ponto de
equilibrio.

E esse tempo tem quase sempre um custo.




Existe uma situagdo que se repete com frequéncia.

O proprietario pede varias opinides.

Recebe avalia¢Bes diferentes.

E tende naturalmente a acreditar naquela que mais se aproxima daquilo que gostaria de ouvir.
N&o é um comportamento irracional.

Eum comportamento humano.

Todos preferimos acreditar nas noticias que confirmam as nossas expectativas.

O problema é que o mercado ndo confirma expectativas.
Limita-se a responder.

E responde de forma muito objetiva.

Através das visitas.

Das propostas.

Ou da auséncia delas.

Quando um imoével permanece muito tempo no mercado sem gerar interesse, essa resposta merece ser
ouvida.

Ignora-la ndo altera a realidade.

Apenas adia 0 momento de a enfrentar.

Existe também uma realidade menos confortavel.

Nem todos os profissionais apresentam uma estimativa de valor baseada exclusivamente no mercado.
Alguns prometem precos dificeis de alcancar.

Por excesso de otimismo.

Por convicgao.

Ou porque sabem que um valor mais elevado aumenta a probabilidade de conquistar a angariagao.

E uma realidade que existe.

E que, infelizmente, nem sempre beneficia o proprietario.

Porque cria expectativas que mais tarde terao de ser confrontadas com a realidade.

No final, o preco deixa de ser apenas um valor.

Passa a ser um ponto de encontro entre duas expectativas diferentes.
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A de quem vende.

E a de quem compra.

Quanto mais cedo esse equilibrio for encontrado, maior sera a probabilidade de a venda decorrer com
tranquilidade e sem o desgaste que o tempo quase sempre acaba por trazer.




4 — A documentacgao: o problema que ninguém quer ver

Existe um tema que raramente entusiasma alguém que decidiu vender uma casa.
A documentacgao.

E compreensivel.

Os documentos ndo tornam um imével mais bonito.

Nao geram visitas.

Ndo aumentam, por si sd, o seu valor de mercado.

Mas podem impedir que uma venda acontega.

Ou, em alguns casos, impedir que o imoével esteja verdadeiramente preparado para entrar no mercado.

Ao longo destes anos observei iniUmeras situacdes em que a documentacdo parecia estar resolvida.
Até ao momento em que deixou de estar.

Uma area diferente da registada.

Uma construcao que nunca foi formalizada.

Uma licenca de utilizacao que nunca foi pedida.

Uma alteracdo realizada ha muitos anos que nunca chegou a ser legalizada.

A primeira vista, parecem pequenos detalhes.
Enquanto ninguém precisar deles, quase passam despercebidos.
O problema é que, numa venda, mais cedo ou mais tarde alguém pode detetar estas situacGes.

E, quando esse momento chega, ja ndo é possivel ignora-las.

A documentagdo raramente cria valor.

Mas pode destruir oportunidades.

Durante anos, muitos proprietarios tendem a dar pouca importancia aos documentos do imével.
Na realidade, sdo arquivados numa pasta ap0s a escritura e la ficam. Por vezes durante décadas.
Nunca tiveram problemas.

Vivem na casa ha tanto tempo.

Pagam os seus impostos.

Tudo parece estar em ordem.
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Até surgir um comprador verdadeiramente interessado.

E normalmente nessa altura que pequenas irregularidades administrativas deixam de ser pequenas e
passam a condicionar toda a venda.

Em alguns casos, uma analise objetiva da situagdo leva mesmo a conclusdo de que o imdvel ndo deveria
ser colocado no mercado antes de essas questdes estarem resolvidas.

Adiar o inicio da comercializagdo durante algumas semanas pode evitar meses de atrasos, incertezas ou
até a perda de um comprador realmente interessado.

Os documentos também mudaram ao longo dos anos.
Durante muito tempo bastava té-los.
Hoje isso ja ndo é suficiente.

Hoje, muitos dos documentos necessarios para vender um imdvel possuem um prazo de validade ou tém
de refletir a situagdo atual do imdvel.

E uma realidade administrativa que nem sempre é valorizada pelos proprietérios.
Porque um documento pode estar correto.

E, ainda assim, ja ndo estar valido para instruir uma venda.

Verificar a documentacao deixou de significar apenas confirmar que ela existe.

Significa também confirmar que esta atualizada e podera ser utilizada quando surgir um comprador.

A venda tem uma caracteristica curiosa.
Traz a superficie assuntos que permaneceram invisiveis durante muito tempo.

Questdes que nunca criaram qualquer dificuldade passam, de um momento para o outro, a exigir
respostas.

E essas respostas nem sempre sdo rapidas.

Nem sempre sdo facilmente antecipadas.

O comprador procura seguranga.

O banco procura garantias.

Os técnicos procuram evidéncias.

E a documentacgdo é uma das formas de confirmar que tudo isso existe.
A desconfianga ndo esta em causa.

Esta a necessidade de confirmar que tudo corresponde a realidade.




Uma venda pode sobreviver a negociagoes dificeis.
Pode sobreviver a pequenas divergéncias entre comprador e vendedor.
Pode mesmo sobreviver a algum atraso.

Mas pode nao sobreviver a problemas documentais que poderiam ter sido resolvidos antes de o imédvel
entrar no mercado.

E, quando isso acontece, o sentimento mais frequente é de frustracdo.
Raramente ¢ a gravidade do problema que pesa mais.

E saber que, com antecedéncia, poderia ter sido evitado.

Aprendi que a documentacdo raramente é o tema de que mais se fala durante uma venda.
Mas é, muitas vezes, um dos temas que mais influencia o seu desfecho.
Porque, quando surge um problema documental, normalmente surge na pior altura possivel:

quando comprador e vendedor ja acreditavam que a parte mais dificil tinha ficado para tras.
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5 — O tempo: o recurso que hinguém consegue recuperar

Ha fatores que influenciam uma venda e que ninguém consegue controlar.
A economia.

As taxas de juro.

A procura.

As decisOes dos bancos.

E ha um fator que, de uma forma ou de outra, influencia todos os anteriores.

O tempo.

O tempo intervém antes, durante e depois da venda.

Esta presente quando o proprietario adia uma decis3o.

Quando um processo se torna mais demorado do que era esperado.
E continua a atuar mesmo quando parece que nada esta a acontecer.
Porque o tempo nao espera.

Limita-se a passar.

Uma realidade tornou-se evidente para mim ao longo da profissao.
Muitos proprietarios acreditam que esperar ndo tem consequéncias.
Na pratica, esperar também é uma decisao.

E, como qualquer decisdo, produz consequéncias.

Por vezes positivas.

Mas, muitas vezes, diferentes daquelas que eram esperadas.

O tempo altera o mercado.

Altera as circunstancias econémicas.
Altera as necessidades dos compradores.
Faz desaparecer opcoes.

E altera também a vida de quem vende.

Aquilo que hoje parece uma decisdo confortavel pode deixar de o ser alguns meses mais tarde.

N&o porque alguém tenha cometido um erro.




Mas porque, entretanto, o mundo mudou.

Existe uma situacdo que se repete com frequéncia.

O proprietario coloca o imével a venda com um objetivo muito concreto.

Comprar outra casa.

Ajudar um filho.

Liquidar um empréstimo.

Iniciar um novo projeto de vida.

Enquanto a venda ndo acontece, esses objetivos permanecem em suspenso.

E, por vezes, deixam mesmo de ser alcangaveis nas condi¢des inicialmente previstas.

Porque o dinheiro que a venda iria libertar pode ja ndo ser suficiente para concretizar aquilo que parecia
perfeitamente possivel alguns meses antes.

Também o mercado continua a avancgar.

Os imdveis que serviam de referéncia deixam de estar disponiveis.
Surgem novos concorrentes.

As condicdes de financiamento alteram-se.

As prioridades dos compradores evoluem.

Nada disto acontece por causa de um Unico proprietario.

Acontece porque o mercado nunca fica parado.

E por isso que o tempo raramente é neutro.

Enquanto esperamos, alguma coisa esta a mudar.

Nem sempre percebemos o qué.

Mas quase sempre descobrimos, mais tarde, que alguma coisa mudou.

E, paradoxalmente, raramente a nosso favor.

Tenho uma convicgao que os anos apenas reforcaram.
O tempo resolve tudo, de uma maneira ou de outra.

Por vezes cria oportunidades.

Noutras, deixa passar aquelas que dificilmente voltarao.

O dificil é saber, no momento da decisdo, qual dessas situagdes estamos a viver.
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Algumas decisdes sao adiadas.

Outros processos tornam-se demorados.

As causas podem ser diferentes.

As consequéncias aproximam-se muitas vezes.

Porque o tempo nao distingue quem esperou por escolha de quem esperou por necessidade.

Simplesmente, continuou a avancar.

No final, o tempo acaba por ser um dos participantes mais influentes de qualquer venda.
Nao fala.

Nao negocia.

Nao assina contratos.

Mas esta presente em todas as decisdes.

E, ao contrario de quase tudo o resto, é o Ginico recurso que, uma vez perdido, ninguém consegue
recuperar.




6 — As visitas: muito antes da proposta, comeca a decisao

Uma visita comeca muito antes de alguém entrar em casa.
Comeca nas fotografias.

Na descricao.

Na localizagao.

E, sobretudo, na expectativa que tudo isso cria.

Quando o comprador chega ao imdvel, raramente parte do zero.

Ja conversou com o consultor e validou a expectativa criada pelas imagens.
Jareleu a descricdo a procura daquela informacdo que lhe tinha escapado.
Ou, talvez, ainda nem a tenha lido com atencao.

Na maioria das situacdes, ja formou uma primeira opinido.

A visita vai apenas confirma-la, altera-la ou desfazé-la.

Nem todas as pessoas que visitam um imovel sdo verdadeiros compradores.
Algumas estao apenas a conhecer o mercado.

Outras acompanham familiares ou amigos.

Ha quem visite porque alguém lhe enviou um anuncio.

Ha quem visite porque alimenta um sonho, uma ambig¢do ou um projeto de vida que podera, ou nao,
concretizar-se.

E hd quem ainda esteja a tentar perceber que tipo de casa procura realmente.

Conheci pessoas que comegaram por visitar moradias e acabaram por comprar apartamentos.
E outras que procuravam na cidade e acabaram por comprar um refligio no campo.
Nem sempre o comprador sabe, desde o inicio, aquilo que verdadeiramente faz mais sentido para si.

Também essa descoberta faz parte do processo.

0 verdadeiro comprador chega normalmente com um objetivo muito simples.
Perceber se consegue imaginar ali uma parte da sua vida.

N3do procura apenas divisoes.

Nem apenas metros quadrados.

Nem apenas o local onde podera colocar determinado mével ou eletrodoméstico.
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Procura perceber se consegue viver naquele espago.

E uma decisdo muito mais emocional do que, por vezes, gostamos de admitir.

Por isso, preparar uma casa para visitas ndo significa criar um cenario artificial.
Significa mostrar aquilo que a casa realmente é.

Quem vive num imovel ha muitos anos habitua-se naturalmente aos espacos, aos objetos e até as
pequenas imperfei¢des.

Deixa simplesmente de reparar nelas.

O comprador esta exatamente na situagdo oposta.

Olha para tudo.

Observa.

Compara.

Procura respostas para perguntas que, muitas vezes, ainda nem verbalizou.

Aquilo que para o proprietario é perfeitamente normal pode transformar-se, para quem visita, numa
distracdo ou numa ddvida desnecessaria.

Uma casa limpa, organizada, bem iluminada e preparada para receber visitas ndo pretende impressionar
ninguém.

Pretende apenas permitir que o comprador concentre a sua atencdo naquilo que verdadeiramente
importa: o imoével.

Também o proprietario desempenha um papel importante.
Nem todos vivem esse momento da mesma forma.

Ha quem prefira ndo estar presente.

Ha quem pergunte antecipadamente qual sera a melhor opgao.
E ha quem faca questdo de acompanhar todas as visitas.
Nenhuma destas escolhas é, por si sd, certa ou errada.

Tudo depende da forma como essa presenca é vivida.

Observei situacdes em que o proprietario ajudou a criar um ambiente de confianca e proximidade.
Mas também assisti a outras em que, involuntariamente, acabou por dificultar a visita.

Na tentativa de ajudar, chamou a atencao para aspetos que o comprador ainda nem tinha reparado.

Respondeu a perguntas que ninguém tinha feito.




Ou introduziu ddvidas que simplesmente nao existiam.
Naturalmente, fazia-o com a melhor das intencdes.
Mas nem sempre produzia o efeito desejado.

A presenca do proprietario pode ser uma mais-valia.
Ou pode tornar-se uma distracao.

Tudo depende da sensibilidade para perceber qual deve ser o seu papel em cada momento da visita.

Ha visitas em que a comunicacao flui naturalmente desde os primeiros minutos.
Noutras, a empatia nunca chega verdadeiramente a surgir.

Nenhuma destas situa¢des determina, por si sd, o resultado da venda.

Mas influencia a forma como todos vivem aquele momento.

E, por vezes, uma visita tranquila vale mais do que uma visita onde se falou demasiado.

A visita é, acima de tudo, um momento de observacgao.

O comprador observa o imével.

Quase sempre, sem excecao, confronta a realidade com aquilo que imaginou.
Por vezes fica agradavelmente surpreendido.

Noutras, acontece exatamente o contrario.

Ver um imoével é sempre diferente de o imaginar.

Mesmo depois de observar fotografias, plantas ou descri¢oes detalhadas.

O consultor observa o comprador.
Procura informar.

Mas procura igualmente compreender.
As duvidas.

Os receios.

Os objetivos.

O momento de vida.

E as condi¢Oes em que aquela decisdo podera ser tomada.

Quando acompanha a visita, o proprietario observa ambos.

E procura, naturalmente, perceber mais.
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Cada um olha para o mesmo momento.
Mas cada um procura respostas diferentes.

Nem sempre aquilo que parece evidente corresponde a realidade.

Quando a visita termina, existe ainda um Gltimo momento importante.
O feedback.
E através dele que o proprietdrio fica a conhecer aquilo que aconteceu pela perspetiva do consultor.

Quanto mais rigorosa, contextualizada e segura for essa comunicagdo, mais Uteis serdo as decisoes que
se seguirem.

Porque, muitas vezes, o que determina o passo seguinte ndo é apenas aquilo que aconteceu durante a
visita.

E a forma como essa visita foi compreendida.

No final de cada visita existe apenas uma pergunta verdadeiramente importante.
O comprador consegue imaginar-se a viver ali?

Se a resposta for afirmativa, a visita cumpriu o seu objetivo e pode ter aberto uma verdadeira
oportunidade.

Se a resposta for negativa, dificilmente uma segunda visita conseguira alterar essa primeira sensacao.

Aprendi que uma boa visita raramente é aquela em que mais se fala.

E, normalmente, aquela em que o comprador consegue percorrer a casa com tranquilidade.
Observar.

Pensar.

E formar a sua prépria opinido.

Mas o trabalho nao termina quando o comprador sai pela porta.

Continua na analise da visita.

No esclarecimento das dividas que possam surgir.

Na qualidade do feedback transmitido ao proprietario.

E no acompanhamento que podera transformar uma boa visita numa proposta.
Porque a decisdo de comprar ndo acontece quando termina a visita.

Comeca, muitas vezes, durante o siléncio que existe dentro dela.




7 — A resposta do mercado: quando a expectativa encontra a
realidade

Existe um momento em quase todas as vendas em que as expectativas deixam de assentar em previsdes
e passam a confrontar-se com a realidade.

E quando o mercado responde.

Essa resposta pode assumir formas muito diferentes.
Pode surgir uma proposta abaixo do valor anunciado.
Pode surgir uma proposta exatamente pelo valor pedido.

Em situagGes menos frequentes, podem surgir varios interessados ao mesmo tempo, levando o valor a
ultrapassar aquilo que inicialmente era esperado.

E existe ainda outra possibilidade.
O mercado pode simplesmente ndo responder.

Também isso é uma resposta.

Nenhuma destas situagdes significa, por si s6, que a estratégia adotada estava certa ou errada.
Cada imdvel tem a sua realidade.

Cada momento de mercado é diferente.

Cada localizagdo tem a sua apeténcia.

E cada resposta deve ser interpretada no contexto em que acontece.

E precisamente aqui que a expectativa criada antes da entrada do imével no mercado comeca a ser posta
a prova.

Porque, muitas vezes, a maior dificuldade ndo esta em aceitar a resposta do mercado.

Esta em compreendé-la.

Uma proposta ndo representa apenas um valor.

Representa também informacao.

Mostra ao vendedor como o mercado esta a avaliar aquele imdvel naquele momento.
Pode confirmar as expectativas do proprietario.

Pode contraria-las.

Ignorar essa informagao raramente ajuda a tomar melhores decisoes.
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Porque cada uma delas ajuda a perceber se o caminho seguido continua a fazer sentido ou se chegou o
momento de o repensar.

Assisti a situacGes em que uma proposta recusada foi seguida, semanas ou meses depois, por uma venda
realizada por um valor inferior.

Quase sempre em siléncio.
N&o porque alguém tivesse cometido um erro evidente.
Mas porque a realidade, entretanto, mudou.

Por vezes, recebeu informacéo que antes ndo possuia sobre a forma como o mercado estava realmente a
reagir ao seu imovel.

Noutras situagdes, foi simplesmente o desanimo que se instalou.
A expectativa inicial deu lugar a realidade.
E aquilo que antes parecia insuficiente passou a ser visto de forma diferente.

E, muitas vezes, foi apenas o tempo a fazer aquilo que tantas vezes faz: alterar a forma como olhamos
para as nossas proprias decisdes.

Também aprendi outra realidade.

Nem sempre a melhor proposta é a mais elevada.

Ha propostas com melhor financiamento.

Outras sem financiamento.

Outras com menos condicionantes.

Outras que transmitem maior seguranca de concretizagao.

E ha propostas aparentemente muito interessantes que acabam por nunca chegar a escritura.

Avaliar uma proposta apenas pelo valor pode conduzir a decisdes precipitadas.

Existe ainda uma realidade que muitos proprietarios desconhecem.

Quando um comprador apresenta uma proposta, essa decisdo pode ndo dizer respeito apenas aquele
imovel.

Pode ter identificado varias alternativas.
Pode estar a apresentar propostas em mais do que uma.

E pode aguardar as diferentes respostas antes de decidir qual faz verdadeiramente mais sentido para si.

Do lado do vendedor, é natural que essa proposta seja vista como Unica.




Como se tivesse sido pensada exclusivamente para o seu imdvel.

Nem sempre é essa a realidade.

Isso nao diminui a seriedade da proposta.

Mas altera a forma como deve ser interpretada.

E precisamente aqui que a experiéncia de quem acompanha a venda pode fazer diferenca.

Porque, muitas vezes, o consultor dispde de informacdo e de contexto que ajudam o proprietario a
compreender melhor aquilo que esta verdadeiramente em causa.

Nem todas as propostas significam a mesma coisa.

E nem todas devem ser analisadas da mesma forma.

Existem também situagGes em que varios compradores demonstram interesse pelo mesmo imével.

Quando isso acontece de forma natural, pode significar que o imével reline caracteristicas pouco comuns
ou que o prego definido corresponde muito de perto aquilo que o mercado esta disposto a pagar.

Também existem estratégias comerciais que procuram potenciar essa concorréncia entre compradores.
Em determinadas circunstancias podem produzir resultados.

Noutras, podem criar expectativas dificeis de confirmar quando a procura real ndo corresponde ao
entusiasmo inicialmente gerado.

A diferenca nem sempre é evidente.

Mas o tempo acaba quase sempre por a revelar.

Recusar uma proposta é um direito do proprietario.

Aceita-la também.

O importante é que essa decisdo seja tomada com a melhor informac&o disponivel naquele momento.
Porque cada proposta representa uma oportunidade concreta.

Pode surgir outra melhor.

Naturalmente.

Mas ninguém consegue garantir que isso acontecera.

Nem quando acontecera.

O mercado ndo sabe quanto o proprietario gostaria de receber.
O mercado limita-se a responder as condi¢des existentes naquele momento.

E por isso que cada resposta merece ser analisada com serenidade.

Nem entusiasmo excessivo.
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Nem rejeicao imediata.

Quando chega o momento de decidir, aquilo que verdadeiramente importa é reunir informacgdo, contexto
e serenidade.

Todas as propostas merecem uma resposta.
Mesmo aquelas que, a primeira vista, parecem pouco razoaveis.

Porque uma decisdo tomada apenas pela emocdo raramente é a melhor decis3o.

Uma proposta nunca é apenas um nimero.

E, muitas vezes, a primeira resposta concreta que o mercado da as expectativas de quem decidiu vender.




8 — 0 acordo existe. O trabalho ainda nao terminou.

Existe um momento na venda de um imével em que tudo parece resolvido.
Comprador e vendedor chegaram a acordo.
As condic¢Oes foram aceites.

O entendimento existe.

Para muitas pessoas, € neste instante que surge uma natural sensacdo de descompressdo.
Afinal, o acordo foi alcancado.
Nada pode estar mais longe da realidade.

Na pratica, comeca uma das etapas mais exigentes de todo o processo.

E uma fase menos visivel.

Menos emocional.

Mas quase sempre mais exigente.
E, muitas vezes, mais desgastante.

Porque basta que um dos varios elementos ainda em curso ndo evolua como estava previsto para que
tudo tenha de ser repensado.

Uma das situagdes mais frequentes esta relacionada com o financiamento.
Por vezes, o comprador acredita que o seu empréstimo esta aprovado.

Na realidade, existe apenas uma simulacdo favoravel.

Ou uma indicagdo preliminar de que, a partida, ndo existirdo dificuldades.
Mas uma aprovacdo formal é outra realidade.

E essa diferenca pode alterar completamente o desfecho da venda.

Depois surge a avaliagdo bancaria.

Pode confirmar o valor acordado entre comprador e vendedor.
Pode ficar ligeiramente abaixo.

Ou revelar uma diferenca significativa.

Quando isso acontece, o comprador pode deixar de reunir as condi¢des financeiras inicialmente
previstas.

E aquilo que parecia uma mera formalidade transforma-se novamente numa negociacao.
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Mesmo quando a avaliagao acompanha o valor acordado, nem tudo fica automaticamente resolvido.
Ainda existem procedimentos internos da instituicao financeira.

Documentacao.

Verificacoes.

Aprovagdes.

E, por vezes, surgem situacdes que nenhuma das partes antecipava.

Também existem prazos que ndo dependem da vontade do comprador ou do vendedor.
Ha documentos que precisam de ser atualizados.

Entidades que tém de responder.

Servigos que funcionam ao seu préprio ritmo.

Cada dia de atraso aumenta naturalmente a ansiedade de quem espera concluir o negécio.

E precisamente nesta fase que o papel do consultor volta a ganhar importancia.

Porque alguém tem de acompanhar o processo.

Confirmar que cada etapa esta a evoluir como previsto.

Antecipar dificuldades sempre que possivel.

Encontrar solucgdes para as resolver.

E manter comprador e vendedor informados sobre aquilo que verdadeiramente esta a acontecer.
Grande parte deste trabalho é praticamente invisivel.

Mas isso ndo significa que seja menos importante.

Nunca me aconteceu, mas ao longo dos anos tomei conhecimento de vendas que pareciam concluidas e
acabaram por nao se realizar.

Também soube de outras em que surgiram dificuldades inesperadas, mas que foram ultrapassadas
porque existiu didlogo, serenidade e vontade de encontrar solugdes.

A diferenca raramente esteve na existéncia dos problemas.

Esteve na forma como foram geridos.

Existe também uma regra ndo escrita que todos os vendedores deveriam conhecer.

Ha sempre qualquer coisa.




Um documento emitido com um dado incorreto.

Um cheque bancario que afinal ndo o é.

Uma informacdo que se pensava ja ter sido fornecida.

Nem sempre é grave.

Mas raramente a escritura termina exatamente da forma como foi imaginada no inicio.
Nalguns casos, a surpresa da lugar a resolugdo.

Noutros, ndo.

Quando uma venda nao chega ao fim nesta fase, o impacto costuma ser particularmente dificil para
ambas as partes.

O comprador sente que perdeu a casa onde ja se imaginava viver.
O vendedor vé desaparecer um negécio que acreditava praticamente concluido.
E ambos perdem algo que nunca recuperarao.

Tempo.

E talvez nesta etapa que se percebe melhor uma realidade que acompanha todo o processo de venda.
Um acordo representa um passo muito importante.
Mas continua a ser apenas um passo.

Até a conclusdo do negdcio continuam a existir decisGes por tomar, procedimentos por concluir e
acontecimentos que ninguém controla totalmente.

E por isso que a prudéncia continua a ser uma boa conselheira.

Mesmo quando tudo parece encaminhado.

Porque, numa venda imobiliaria, a verdadeira tranquilidade s6 chega quando a Conservatéria conclui o
registo da alteracao da propriedade.
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9 — Depois da venda: quando o processo termina... e continua

Chega finalmente o dia da escritura.

Depois de semanas ou meses de trabalho, decisdes, dluvidas, documentos, visitas, propostas e
imprevistos, comprador e vendedor assinam aquilo que procuraram alcancar.

Ha cumprimentos.

Apertos de mao.

Abracos.

Votos de felicidade.

Existe uma natural sensacado de alivio.
O objetivo foi atingido.

A primeira vista, tudo terminou.

Na realidade, apenas terminou a parte mais visivel.

Nos dias seguintes comecam a surgir pequenas questoes.

Cancelar seguros.

Contactar a administracdo do condominio.

Alterar contratos de fornecimento.

Atualizar moradas.

Organizar documentos para efeitos fiscais.

Esclarecer duvidas que ficaram por responder.

Resolver pequenos assuntos administrativos que ninguém tinha previsto.
Isoladamente, parecem questdes menores.

No conjunto, fazem parte do encerramento de um processo que continua para além da escritura.

Recebi inimeras vezes um telefonema dias, semanas ou até meses depois da venda.
Na maioria das situaces, era o antigo proprietario.

Precisava de ajuda para resolver um assunto relacionado com o imével.

Queria confirmar um procedimento.

Pedir um documento.

Transmitir uma informac&o ao novo proprietario.




Ou simplesmente esclarecer uma divida que entretanto surgiu.
Juridicamente, a venda ja estava concluida.

Na pratica, a relacdo de confianga construida durante o processo continuava presente.

Talvez seja esse um dos aspetos menos visiveis desta profissdo.
O trabalho nao termina necessariamente quando se assina o contrato.
Nem quando a Conservatédria conclui o registo da alteragdo da propriedade.

Por vezes continua apenas porque alguém sabe que existe uma pessoa do outro lado que conhece o
processo e estara disponivel para ajudar.

Nem sempre sera necessario.

Mas, quando acontece, faz toda a diferenca.

Também os compradores continuam o seu caminho.

Comecam a adaptar-se a nova casa.

Descobrem pequenas situagdes que so a utilizacdo diaria revela.

Organizam uma nova etapa da sua vida.

Os vendedores fazem precisamente o percurso inverso.

Fecham um ciclo.

Despedem-se de um espaco que, muitas vezes, os acompanhou durante anos.
Cada parte vive este momento de forma diferente.

Mas ambas iniciam uma realidade nova.

Quando olho para tras, percebo que nunca foram os imdveis aquilo de que mais me recordo.
Foram as pessoas.

As conversas.

As preocupacdes.

As decisoes dificeis.

0Os momentos em que tudo parecia perdido.

E aqueles em que tudo correu exatamente como estava previsto.

Porque nenhuma venda é igual a anterior.

Cada uma transporta uma historia diferente.

Pessoalmente, vender um imével nunca foi apenas uma transagao.
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Foi um processo.

Foi acompanhar uma mudanca de vida.

Foi ajudar alguém a transformar uma inten¢do numa decisao.
E uma decisao numa nova etapa.

Talvez seja precisamente por isso que, no fim de cada venda, aquilo que permanece na memaria nunca
S3ao apenas as casas.

Sdo, acima de tudo, as pessoas que as transformaram em projetos, em negdcios ou, simplesmente, num
novo lar.




Nota do Autor

Se chegou até aqui, agradeco-lhe o tempo que dedicou a leitura destas paginas.

Escrevi este livro porque, ao longo dos anos, fui percebendo que vender um imdvel é muito mais do que
uma decisao financeira ou um conjunto de procedimentos administrativos.

E um processo feito de expectativas, dividas, escolhas, imprevistos e, sobretudo, de pessoas.
Este livro ndo segue um manual.

Segue observacoes, e as observacoes ndo se aplicam da mesma forma a todos.

As situagOes que se repetiram.

Os erros mais frequentes.

As duvidas que surgiram vezes sem conta.

E algumas conclusdes que a experiéncia foi consolidando.

Cada decisdo depende de circunstancias que nenhum livro conseguira antecipar por completo.

Porque acredito que compreender um processo ajuda quase sempre a tomar melhores decisdes do que
simplesmente seguir uma lista de instrugdes.

Se este livro 0 ajudou a olhar para a venda do seu imével de uma forma mais esclarecida...
Se o levou a refletir sobre aspetos que ainda nao tinha considerado...

Ou se simplesmente lhe evitou um Unico erro que poderia ter sido prevenido...

Entdo o tempo que dediquei a escrevé-lo ja encontrou a sua justificacdo.

Se, depois desta leitura, considerar Gtil conversar sobre a sua situacdo concreta, terei todo o gosto em
partilhar consigo a minha experiéncia.

Independentemente da decisdao que venha a tomar, desejo-lhe sinceramente que todo o processo
decorra com tranquilidade e que encontre as respostas mais adequadas a sua realidade.

Pedvro Gabriel
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Cada venda é unica.
Mas poucas sdo verdadeiramente imprevisiveis para

quem conhece o processo.




Sobre o Autor

Pedro Gabriel iniciou a sua atividade no setor imobilidrio em 2011.

Chegou a esta profissdo depois de um percurso de varios anos ligado a consultoria, a implementacdo de
projetos e ao acompanhamento de organizagdes em processos de mudanga.

Quando decidiu entrar no imobiliario, ndo o fez com a ideia de vender casas.

Fé-lo porque acreditava que um trabalho sério de analise, aconselhamento e acompanhamento
permitiria que a venda fosse uma consequéncia natural desse processo.

A realidade mostrou-lhe que o mercado imobiliario € muito mais complexo.

Mas também confirmou uma convic¢do que nunca abandonou: decisées bem informadas tendem a
produzir melhores resultados.

Ao longo dos Ultimos anos acompanhou centenas de transag¢des imobilidrias e milhares de visitas,
negociagdes e contactos com proprietarios e compradores.

Foi nesse percurso que percebeu que muitas das dificuldades associadas a venda de um imdével no
resultam da complexidade juridica ou financeira do processo.

Resultam, muitas vezes, da falta de informacao sobre aquilo que realmente acontece entre a decisdo de
vender e o momento em que a propriedade muda de maos.

Este livro pretende apenas partilhar observacdes construidas no contacto didrio com pessoas que, em
momentos muito diferentes das suas vidas, confiaram a Pedro Gabriel uma das decisdes mais
importantes que alguma vez tomaram.

Porque, no final, vender um imdvel nunca é apenas vender um imével.

E acompanhar pessoas durante uma mudanca de vida.

Contacto:

www.casagold.pt
pgabriel@casagold.pt

+351919 293 045
www.linkedin.com/in/pedgabriel

Nota: As situagdes descritas neste livro resultam da experiéncia profissional do autor e tém natureza informativa. Ndo
substituem aconselhamento juridico, fiscal, financeiro ou técnico adequado a cada caso concreto.
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