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GUIA PRÁTICO · EDIÇÃO 2.1

Os 6 motivos que fazem uma
conversa imobiliária parar
Como retomar com contexto, respeito e um próximo passo - sem inventar fatos
nem transformar silêncio em promessa de venda.

PONTO DE PARTIDA Um lead sem resposta não é automaticamente perdido. Ele pode estar ativo, fora do momento,
com uma dúvida pendente ou ter recebido uma opção inadequada.

REGRA DE
SEGURANÇA

Responda com os fatos atualizados que você já conhece. Se um dado dinâmico puder ter mudado,
diga exatamente o que será validado e combine um prazo real.

O QUE ESTE GUIA ENTREGA

Um diagnóstico simples para revisar conversas, seis mensagens de retomada e uma ação concreta para cada
situação. Ele não promete recuperar vendas; ajuda a organizar um atendimento mais responsável.

USE EM TRÊS PASSOS

1 · RECONHEÇA Identifique por que a conversa parou sem presumir desinteresse.

2 · RESPONDA Comece pela pergunta do lead e use somente fatos atualizados.

3 · RETOME Personalize uma mensagem, faça uma pergunta principal e registre o próximo passo.

EXERCÍCIO DE 15 MINUTOS

1. Escolha cinco conversas com contexto legítimo para retomada.
2. Classifique cada uma em um dos seis motivos - ou marque “não sei”.
3. Confira os fatos do imóvel em uma fonte atualizada.
4. Personalize uma mensagem com uma pergunta principal.
5. Registre respostas, visitas e pedidos de saída.

ANTES DE ENVIAR Tenho contexto adequado? Os fatos foram confirmados? Existe um próximo passo simples? Vou
respeitar um pedido de saída?

Material educativo da Solid Mídias
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COMEÇO E CONTEXTO

Quando a conversa não teve uma chance
real
01 · Não recebeu um primeiro atendimento de verdade
COMO RECONHECER

O contato entrou por anúncio ou formulário, mas recebeu uma resposta muito tarde, incompleta ou nenhuma
resposta.

MENSAGEM SEGURA

“Oi, [nome]! Aqui é [seu nome], da [imobiliária]. Vi que seu contato sobre [imóvel] ficou sem o retorno que
merecia, e peço desculpas. Posso entender se sua busca continua?”

PRÓXIMO PASSO

Se a pessoa responder, atualize necessidade, prazo e faixa de investimento antes de oferecer qualquer imóvel.

02 · A conversa ficou sem próximo passo
COMO RECONHECER

Vocês trocaram informações, mas ninguém combinou o que aconteceria depois ou quando voltariam a conversar.

MENSAGEM SEGURA

“Oi, [nome]! Revendo nossa conversa sobre [imóvel], percebi que não combinamos um próximo passo. Ficou
alguma informação pendente?”

PRÓXIMO PASSO

Responda a pendência ou combine uma ação com data: envio de opções, ligação ou dois horários de visita.

03 · O imóvel não atendia à necessidade
COMO RECONHECER

A conversa terminou em “não serve”, sem registrar o requisito que faltava.

MENSAGEM SEGURA

“Oi, [nome]! Quando falamos sobre [imóvel], você precisava de [requisito]. Sua busca continua com esse
mesmo critério?”

PRÓXIMO PASSO

Filtre poucas opções por região, faixa de investimento e requisito indispensável. Não envie um catálogo inteiro.
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MOMENTO E PRECISÃO

Quando faltou timing, informação ou escuta
04 · O momento ainda não tinha chegado
COMO RECONHECER

A pessoa mencionou mudança futura, organização financeira, término de contrato ou outra data relevante.

MENSAGEM SEGURA

“Oi, [nome]! Quando conversamos em [mês], sua mudança estava planejada para mais adiante. O prazo ou a
necessidade mudaram?”

PRÓXIMO PASSO

Se o plano continuar, peça permissão para registrar o mês de retomada e cumpra a data combinada.

05 · Ficou uma informação sem resposta
COMO RECONHECER

Preço, condomínio, disponibilidade, documentação ou outra dúvida ficou pendente ou recebeu uma resposta
incerta.

MENSAGEM SEGURA

“Oi, [nome]! Revendo nossa conversa, vi que [dúvida] ficou pendente. Estou validando essa informação em
uma fonte atualizada e te retorno [prazo].”

Depois de confirmar: “Oi, [nome]! Consegui confirmar a informação atualizada sobre [dúvida]. Quer que eu te
envie por aqui?”

PRÓXIMO PASSO

Registre a fonte e a data da confirmação. Se o dado puder mudar, diga quando foi conferido.

06 · Foi descartado antes de ser compreendido
COMO RECONHECER

O contato recebeu o rótulo de “sem perfil”, mas faltaram perguntas básicas sobre prioridade, prazo, região ou faixa
de investimento.

MENSAGEM SEGURA

“Oi, [nome]! Revendo nossa conversa sobre imóveis em [região], percebi que faltou entender sua prioridade. O
que é indispensável no seu próximo imóvel?”

PRÓXIMO PASSO

Requalifique antes de descartar. Se a pessoa pedir para não receber mensagens, confirme a saída e encerre o
contato.

ANTES DE RETOMAR Uma mensagem útil tem contexto, uma informação relevante e um próximo passo simples. Não
trate silêncio como objeção nem prometa retorno sem prazo real.
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PESQUISA E PRÁTICA

Referências e limites
As pesquisas abaixo contextualizam preferências de comunicação e o papel do corretor. Os materiais de fornecedores mostram
exemplos práticos do setor; não são pesquisas independentes nem garantem resultado.

REFERÊNCIAS DE CONTEXTO
National Association of REALTORS®. 2025 Home Buyers and Sellers Generational Trends. Pesquisa com compradores e vendedores nos Estados
Unidos.
https://cms.nar.realtor/sites/default/files/2025-03/2025-home-buyers-and-sellers-generational-trends-report-04-01-2025.pdf

Zillow. 2025 Consumer Housing Trends Report for Agents. Preferências de compradores e vendedores nos Estados Unidos.
https://www.zillow.com/pro/2025-consumer-trends-report/

DataZAP/Grupo OLX. Corretores de Imóveis 2025. Contexto brasileiro.
https://imoveis.grupoolx.com.br/datazap/estudos-e-pesquisas/corretores-de-imoveis-2025

REFERÊNCIAS PRÁTICAS DE FORNECEDORES
Follow Up Boss. Text Template Scripts. Atualizada em 2024.
https://help.followupboss.com/hc/en-us/articles/4403022689303-Text-Template-Scripts

Structurely. Conversational Guidelines (Text Scripting). 2025.
https://help.structurely.com/en/articles/11784318-4-conversational-guidelines-text-scripting

Ylopo. Scripts for Calling Real Estate Leads in Any Market. Atualizada em 2026.
https://www.ylopo.com/blog/scripts-for-calling-real-estate-leads

Nenhuma referência demonstra que uma mensagem, cadência ou ferramenta específica produzirá vendas. Resultado depende de
oferta, mercado, qualidade dos contatos, processo e execução.

https://cms.nar.realtor/sites/default/files/2025-03/2025-home-buyers-and-sellers-generational-trends-report-04-01-2025.pdf
https://www.zillow.com/pro/2025-consumer-trends-report/
https://imoveis.grupoolx.com.br/datazap/estudos-e-pesquisas/corretores-de-imoveis-2025
https://help.followupboss.com/hc/en-us/articles/4403022689303-Text-Template-Scripts
https://help.structurely.com/en/articles/11784318-4-conversational-guidelines-text-scripting
https://www.ylopo.com/blog/scripts-for-calling-real-estate-leads

