|- e
ER

Politécnico
Castelo Branco ——
Escola Superior de Gestao IMOBILIARIA

Relatorio de Estagio

Era Imobiliaria Forte da Casa/Vialonga — Impetuosocasiao, Lda.

Francisco Braima Nhabali Junior

N°20231410

Orientador:

Nuno Felipe Melo Santos

Supervisor:

Prof. Doutor Fernando Antonio Alverca Paulico

Relatorio de Estagio apresentado a Escola Superior de Gestdo de Idanha-a-Nova do
Instituto Politécnico de Castelo Branco, para cumprimento dos requisitos necessarios a
obtencdo do grau de Licenciado em Gestdo Comercial, realizado sob a orientagdo
cientifica do Professor Doutor Fernando Anténio Alverca Paulico, do Instituto
Politécnico de Castelo Branco.

Junho, 2026



Composigao de Juri

Presidente do Juri

Doutora Sara Margarida Isidoro Frade de Brito Filipe
Professor Adjunto, Instituto Politécnico de Castelo Branco

Vogais

Doutor Nuno José Martins Guerra
Professor Adjunto, Instituto Politécnico de Castelo Branco

Supervisor

Doutor Fernando Antonio Alverca Paulico
Professor Adjunto, Instituto Politécnico de Castelo Branco

I



Dedicatoéria

Este trabalho ¢ dedicado, com todo o meu carinho e gratiddo, & minha familia, que
sempre esteve ao meu lado, oferecendo amor, apoio € encorajamento em cada passo desta
caminhada. Em especial, a minha Mae, pela sua forga, sacrificio e presenga constante,
mesmo nos momentos mais dificeis. Sem ti, este percurso nao teria o mesmo sentido.

Aos meus amigos, que com palavras de incentivo e gestos de amizade me ajudaram a
ndo desistir, mesmo quando os desafios pareciam grandes demais. A vossa companhia e
confiang¢a foram fundamentais para que eu mantivesse o foco e a determinacgao.

Agradeco também, de forma muito especial, aos meus professores, que ao longo destes
trés anos partilharam nao apenas o seu conhecimento, mas também a sua dedicacdo e
paixdo pelo ensino. Cada aula, cada orientagdo e cada ensinamento foram pedras
essenciais na constru¢do da profissional em que hoje me torno.

A todos vocés, o meu sincero obrigado. Este relatorio € fruto ndo s6 do meu esforgo,
mas do apoio inestimdvel que recebi de cada um ao longo desta jornada.

I



1\%



Agradecimentos

Ao chegar ao final desta etapa tdo significativa da minha formacdo em Gestao
Comercial, ndo poderia deixar de reconhecer e agradecer a todos aqueles que, de alguma
forma, fizeram parte desta jornada.

Agradeco sinceramente a empresa Era imobilidria Forte da casa / Vialonga —
Impetuosocasido, Lda por abrir portas e me permitir viver uma experiéncia de estagio
enriquecedora, onde tive a oportunidade de aplicar os conhecimentos adquiridos na
pratica e aprender com uma equipa dedicada e acolhedora.

Um agradecimento especial a equipa com quem trabalhei, pelo espirito de colaboracao,
pela sua disponibilidade constante e por me fazer sentir parte da equipa desde o primeiro
dia. Cada ensinamento, cada conselho e cada momento partilhado desempenharam um
papel importante no meu crescimento profissional.

Ao meu orientador Nuno Santos e ao meu supervisor Prof. Dr. Fernando Antonio Alverca
Paulico, deixo um profundo reconhecimento pela sua orientagdo, paciéncia e apoio
continuo. A vossa experiéncia e acompanhamento foram fundamentais para a elaboracao
deste relatorio e para a consolidagdo dos meus conhecimentos.

E, por fim, os meus mais sinceros agradecimentos a minha familia e amigos, que nunca
deixaram de acreditar em mim. Obrigado por me apoiarem nos momentos dificeis, por
me ouvirem, por me compreenderem e, acima de tudo, por me darem forgas para continuar.

A todos vos, que fizestes parte deste caminho, 0 meu mais genuino agradecimento.



VI



Resumo

O presente relatdrio detalha as atividades desenvolvidas no estagio curricular realizado
na Era Imobiliaria Forte da Casa/Vialonta - Impetuosocasido, Lda., entre 23 de margo ¢
12 de junho de 2026, no ambito da Licenciatura em Gestdo Comercial da Escola Superior
de Gestao de Idanha-a-Nova.

A experiéncia centrou-se na operacao técnica do setor imobilidrio (CAE 68310),
abrangendo processos de prospecdo ativa, estudos de mercado e gestdo de carteira de
clientes em Vila Franca de Xira, Vialonga, Pévoa de Santa Iria e Forte da Casa.

Metodologicamente, o estdgio permitiu a aplicagdo de conceitos de Customer
Relationship Management (CRM) e Analise Comparativa de Mercado (ACM),
fundamentais para a eficacia comercial.

A anélise critica foca-se na complexidade da angaria¢do, abordando a elevada taxa de
rejei¢do e o desgaste psicologico inerentes a prospecao fisica e digital. Conclui-se que a
resiliéncia e a competéncia técnica na avaliagao de imoveis sdo pilares essenciais para o
sucesso na intermediagcdo imobilidria contemporanea, consolidando o amadurecimento
profissional do estagiario.

Palavras-chave

Gestao Comercial, Intermediagao Imobiliaria, Angariagdo, Prospe¢ado, Resiliéncia.

VI



VI



Abstract

This report details the activities carried out during the curricular internship at
IMPETUOSOCASIAO, Lda., from March 23rd to June 12th, 2026, as part of the
Bachelor's degree in Commercial Management at the Escola Superior de Gestdo de
Idanha-a-Nova.

The experience focused on the technical operation of the real estate sector (CAE
68310), covering active prospecting processes, market studies, and client portfolio
management in Vila Franca de Xira, Vialonga, Povoa de Santa Iria and Forte da
Casa.

Methodologically, the internship allowed for the application of Customer
Relationship Management (CRM) and Comparative Market Analysis (CMA)
concepts, essential for commercial effectiveness.

The critical analysis focuses on the complexity of property listing, addressing the high
rejection rate and psychological wear inherent in physical and digital prospecting. It
is concluded that resilience and technical competence in property valuation are
essential pillars for success in contemporary real estate brokerage, consolidating the
intern's professional maturity.

Keywords:

Commercial Management, Real Estate Brokerage, Listing, Prospecting, Resilience.
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Relatério de Estagio Era imobiliaria Forte da Casa—
Impectuosocasido, Lda.

Introducao

O estagio curricular representa o culminar da Licenciatura em Gestao Comercial,
configurando-se como um espago de convergéncia entre o rigor académico e a praxis
profissional. No contexto Era Imobiliaria Forte da Casa/Vialonta - Impetuosocasido, Lda.,
este periodo de formagao permitiu ao estagiario Francisco Braima Nhabali Junior confrontar
as teorias de marketing e negocia¢dao com a volatilidade do mercado imobiliario nacional.

O estagio teve lugar na entidade acolhedora Era Imobiliaria Forte da Casa/Vialonta -
Impetuosocasido, Lda. situada em Forte da Casa, tendo tido a duracdo de trés meses, no
periodo compreendido entre 23 de marco e 12 de junho de 2026.

O objetivo central foi a integragdo plena no ciclo de intermediacdo imobiliaria, desde a
prospecao até a fidelizagao de clientes. Especificamente, visou-se o dominio de técnicas de
angariacdo ¢ a correta utilizagdo de ferramentas de avaliagdo imobiliaria. O relatorio
estrutura-se em capitulos que percorrem a fundamentagao teoérica, a descricao analitica das
tarefas e uma reflexao critica sobre os desafios psicologicos da atividade comercial.

O processo de escolha da empresa foi bastante preciso tendo em conta que o estagiario
sempre idealizou estar numa empresa que teria muito contato direto com as pessoas e construir
relagdes e desafiar a si mesmo, por ser uma empresa com forte presenca no mercado
imobiliério, e porque se tratar de uma empresa de dimensao internacional.

O relatdrio estrutura-se em seguintes pontos:

e Enquadramento Conceptual — apresenta os principais conceitos € modelos
tedricos subordinados ao estagio.

e Entidade acolhedora — descreve a entidade acolhedora, destacando
informacdes e dados relevantes sobre a sua estrutura e atuacao.

e Atividades realizadas — detalha as tarefas executadas pelo estagidrio,
fungdes desempenhadas e contacto direto com os clientes.

e Analise critica — avalia os resultados obtidos e reflete sobre as aprendizagens
e desafios enfrentados.
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1.1.

1. Enquadramento Conceptual

A intermediagdo imobilidria em Portugal ¢ regida por normas juridicas estritas,
nomeadamente a Lei n.° 15/2013, que estabelece o regime juridico da atividade.
Academicamente, a gestdo comercial neste setor assenta no conceito de Funil de Vendas,

onde a fase de "Topo do Funil" (prospecao) ¢ a mais intensiva em esfor¢o humano.

Segundo a literatura de gestao (Levy & Weitz, 2021), a eficacia comercial depende da
transi¢do de uma abordagem transacional para uma abordagem de relacionamento (CRM),
crucial num mercado onde o valor do ativo e o risco percebido pelo cliente sdo elevados.

A Anélise Comparativa de Mercado (ACM) surge como a ferramenta técnica que
sustenta a argumentacdo comercial, alinhando as expectativas do proprietdrio com a
realidade empirica das transacdes recentes.

Aplicagao do CRM no setor imobilidrio

A aplicagdo do CRM (Customer Relationship Management) no setor imobilidrio, ¢
compreendida ndo apenas como uma ferramenta tecnoldgica, mas como uma estratégia de
negocio que integra pessoas, processos € tecnologia para maximizar as interagdes com 0s
clientes.

Segundo Don Peppers (1999), existem quatro etapas fundamentais para aplicar o CRM,
que as empresas imobiliarias utilizam para estruturar as suas bases de dados e atendimento:
Carvalho (2004) destaca a compra como um pilar central na cadeia de abastecimento:

Identifica¢do: Conhecer profundamente o cliente (nome, contactos, profissao, habitos de
consumo e lazer).

Diferenciagao: Dividir os clientes por categorias, geralmente baseadas no valor (curva
ABC) ou no perfil (ex: investidores vs. moradores).

Interagdo: Iniciar didlogos constantes através de diversos canais (e-mail, redes sociais, visitas
presenciais).

Personalizagdo: Oferecer produtos ou servigos "feitos a medida" com base nas informagdes
obtidas.
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1.2. Tipos de Prospecao

Para os tipos de prospecao, ird ser abordado quatro (4) tipos que foram utilizadas durante o estagio.
Os quatros sao:

Prospecio Fisica (Porta a Porta): E o tipo de prospe¢do que se faz nas ruas, indo para os
prédios, lojas, terrenos e moradias falar com os proprietarios, e o foco deve ser a conexao
humana e o uso de perguntas abertas para identificar o maximo de informagdes possiveis
sobre os imoveis, com o intuito de os poder angariar e apresentar os servi¢os da empresa.

Prospe¢ao Digital (Online): Este método utiliza a inteligéncia de dados e a construgdo de
autoridade online para atrair e converter clientes, através dos sites como o idealista,
Imovirtual, Olx e outros meios de divulgacdo, com a finalidade de falar com os proprietarios
€ marcar uma visita para apresentacao dos servicos e angariar.

Circulo de Influéncia: Baseia-se na confianga e na rede de relacionamentos existente, sendo
uma das estratégias mais antigas e confidveis, ou seja, estabelecer parcerias com empresas
que atendem ao mesmo publico de forma complementar, criando uma relacdo de "ganha-
ganha".

Prospecdo Focalizada: A prospe¢do focalizada ¢ uma estratégia de angariagdo direcionada
que assenta na identificagdo prévia de imoveis com elevado potencial de entrada no
mercado. Diferencia-se da prospecdo tradicional por ndo ser aleatdria, mas sim baseada em
informacao concreta, analise prévia e definicao de alvo.

Neste tipo de abordagem, o consultor imobilirio atua de forma intencional, deslocando-se a
imoveis especificos ja identificados por morada ou localizagdo exata com o objetivo de
confirmar a disponibilidade para venda e estabelecer contacto direto com o proprietario.

Neste contexto, a prospecao imobilidria pode ser desenvolvida através de diferentes
abordagens — fisica, digital, relacional (circulo de influéncia) e focalizada, que se
complementam na identificagdo de oportunidades, no contacto com proprietarios € na
angariacao de imoveis, constituindo praticas fundamentais no setor.
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1.2.1. As suas importancias

Os diferentes métodos de prospegdo revelam-se essenciais para garantir uma atuacao
eficaz e diversificada no setor imobiliario. A prospecao fisica (porta a porta) destaca-se pela
proximidade com os proprietarios, permitindo estabelecer relagdes de confianga, recolher
informagdes relevantes e identificar oportunidades de angariacdo de forma direta. Este
contacto presencial contribui ainda para o posicionamento do consultor como especialista
numa determinada zona geografica.

Por outro lado, a prospegao digital (online) assume um papel cada vez mais relevante, ao
possibilitar o acesso a um publico mais amplo e ja predisposto a venda, através de
plataformas como Idealista, Imovirtual e OLX. Em paralelo, o circulo de influéncia baseia-
se nas relagdes pessoais e profissionais do consultor, sendo uma estratégia altamente eficaz
devido a confianga ja existente, facilitando recomendagdes e aumentando a probabilidade de
concretiza¢do de negocios.

Por fim, a prospe¢do focalizada permite uma abordagem mais estratégica e orientada,
baseada na identificagdo prévia de imdveis com elevado potencial de entrada no mercado.
Este método reduz a aleatoriedade e aumenta a eficiéncia da prospegdo, ao direcionar os
esfor¢os para alvos concretos. Assim, a combinagdo destes quatro métodos possibilita uma
atuacdo equilibrada entre contacto direto, presenca digital, networking e analise estratégica,
sendo fundamental para maximizar resultados e garantir consisténcia no setor imobiliario.

1.3.  Andlise Comparativa de Mercado (ACM)

No contexto da ERA Portugal, a Analise Comparativa de Mercado (ACM) é um
processo utilizado para determinar o valor de um imével com base em dados reais de
mercado, através da comparacdo com imoveis semelhantes recentemente vendidos, em
venda ou retirados do mercado, na mesma zona e com caracteristicas equivalentes, como
tipologia, area, estado de conservacdo e localizagdo. Este método permite definir uma faixa
de preco ajustada a realidade do mercado, considerando também fatores como o prego por
metro quadrado, a oferta e a procura na area.

ApoOs a recolha e andlise dos dados, os resultados sdo organizados num relatorio
apresentado ao proprietario, permitindo-lhe compreender o posicionamento do seu imoével
no mercado. A ACM ¢ essencial para apoiar a definicdo de um prego competitivo,
aumentando a probabilidade de venda em menor tempo € com maior eficicia, a0 mesmo que
reforga a credibilidade do consultor imobiliario através de uma avaliagao fundamentada em
dados objetivos.
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1.4. Formacgao

Esta foi uma das tarefas cruciais para a aquisi¢do de conhecimento e para a compreensao
da dindmica do setor imobiliario na ERA Forte da Casa/Vialonga — Impetuosocasido, Lda.
Desde o inicio do estagio, foram realizadas varias a¢des de formagdo internas, consideradas
essenciais tanto para o desenvolvimento do estagidrio como para a capacitagdo dos
consultores imobiliarios da empresa. Estas formagdes tém como objetivo principal preparar
os profissionais para a execu¢do eficaz das suas tarefas, nomeadamente nas areas de
prospecao, angariacdo, avaliagdo de imoéveis e acompanhamento de clientes, garantindo
simultaneamente o alinhamento com os padroes de qualidade e imagem da marca.

Além de desenvolver competéncias técnicas e comerciais, a formagao na ERA também
reforca a importancia da ética profissional, da comunicagdo eficaz ¢ da orientacdo para o
cliente, elementos fundamentais no setor imobiliario. Este investimento continuo na formagao
demonstra a preocupacdao da empresa com a qualidade dos seus servigos e com o
desempenho das suas equipas, promovendo uma atuacao consistente, profissional e alinhada
com os valores da marca no relacionamento com clientes, proprietarios e parceiros.
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2. Caracteriza¢do da entidade acolhedora

A ERA Imobilidria Forte da Casa/Vialonga, ¢ um d ¢ uma empresa de mediacao
imobilidria integrada numa rede internacional de franchising, reconhecida como uma das
principais referéncias do setor em Portugal. A sua atividade centra-se na compra, venda e
arrendamento de imoveis, prestando servigos de intermediacdo entre proprietarios e clientes.
A empresa destaca-se pela forte aposta na especializagdo dos seus consultores por zona
geografica, na formagdo continua das equipas e na utilizagdo de ferramentas tecnoldgicas
que suportam todo o processo de mediacao imobilidria.

A ERA atua com uma rede alargada de agéncias distribuidas por todo o territdrio
nacional, funcionando através de um modelo de franchising que garante uniformidade de
processos, mas também autonomia operacional local. Este modelo permite uma forte
proximidade ao mercado e aos clientes, assegurando um conhecimento aprofundado das
dindmicas imobilidrias de cada regido. A empresa tem como foco a prestacao de um
servigo profissional, transparente e orientado para resultados, promovendo a confianca e
a satisfacdo do cliente como elementos centrais da sua atuagao.

m
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PORTUGAL
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A rede onde o prometido é garantido.

]
\

(e N

Que imovel procura?

Figura 1 Era Imobiliaria Portugal
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A ERA distingue-se ainda pelo forte investimento em inovag¢ao tecnoldgica e marketing
imobiliario, que apoia diretamente o trabalho dos consultores e a promog¢ao dos imdveis. A
empresa disponibiliza ferramentas digitais proprias, sistemas de gestdo de clientes (CRM),
plataformas de divulgacdo de imdveis e solugdes de marketing automatizado, que permitem
otimizar a prospecao, melhorar a comunicagdo com clientes e aumentar a eficacia na
captacao de negocios. Este investimento continuo em tecnologia, aliado a formacao
especializada e ao trabalho em rede, refor¢a a competitividade da empresa no mercado
imobiliario e contribui para a prestacao de um servigo mais eficiente, rapido e profissional.

2.1.1. Breve historia

A ERA Portugal iniciou a sua atividade em 1998, tornando-se a primeira rede
imobilidria internacional a operar no pais. Integrada no grupo ERA Europe, que pertence ao
sistema global ERA Real Estate, a empresa expandiu-se rapidamente ao longo das ultimas
décadas, acompanhando o crescimento do mercado imobiliario portugués.

O seu desenvolvimento baseou-se num modelo de franchising, permitindo a abertura de
agéncias locais geridas por empresarios independentes, mas alinhadas com os padrdes e
valores da marca. Ao longo dos anos, a ERA tem vindo a reforgar a sua presenga nacional,
contando atualmente com centenas de agéncias e milhares de consultores imobilidrios. Este
crescimento foi acompanhado por uma forte aposta na formagdo, inovacdo e
profissionalizacdo do setor, contribuindo para a modernizagdo da mediagdo imobiliaria em
Portugal.

A ERA Portugal destaca-se também pela sua dimensdo operacional e impacto no
mercado imobiliario nacional. A empresa conta com mais de 200 agéncias distribuidas por
todo o territério portugués, incluindo continente e ilhas, o que lhe permite uma cobertura
ampla e uma forte proximidade aos clientes. A nivel de recursos humanos, a ERA integra
mais de 3.000 colaboradores e consultores imobilidrios, que trabalham diariamente na
angariacdo, mediagdo e acompanhamento de negocios. Esta estrutura permite a marca
manter uma presenga consistente e especializada em diferentes zonas do pais, garantindo
conhecimento profundo dos mercados locais.

Em termos de desempenho e volume de atividade, a ERA regista mais de 50.000
transagdes imobilidrias, envolvendo milhares de imdveis comercializados, entre vendas e
arrendamentos. Este volume reflete-se também numa vasta base de clientes, estimada em
mais de 270.000 contactos/clientes ativos, o que refor¢a a posicao da empresa como uma das
principais referéncias do setor imobiliario em Portugal.
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O facturamento da rede acompanha esta dimensao, resultando da comissao associada as
transagoes realizadas pelas suas agéncias, traduzindo-se num volume de negocios anual na
ordem das centenas de milhdes de euros, evidenciando a solidez e relevancia do modelo de
franchising adotado.

A forca da nossa rede
== #5

200+ 3.000+

Agéncias Colaboradores
N
O 9
N

50.000+ 270.000+

Imoéveis em comercializacao Novos clientes compradores/ano

Figura 2 Dados Quantitativos

A figura apresenta os indicadores fundamentais que definem "A for¢a da nossa rede" da ERA
Imobiliaria Portugal. Em resumo, a operagao estrutura-se nos seguintes pilares:

Presenca e Equipa: A rede conta com uma infraestrutura de mais de 200 agéncias
distribuidas pelo territorio, sustentada por uma for¢a de trabalho de mais de 3.000
colaboradores.

Portfolio de Produtos: A empresa gere uma vasta carteira, com mais de 50.000 imoveis
atualmente em comercializagao.

Dinamica de Mercado: O impacto comercial ¢ evidenciado pela captacdo de mais de
270.000 novos clientes compradores anualmente, o que reflete uma elevada capacidade de
atracdo e confianca no mercado.

Como discutimos anteriormente, estes nimeros consolidam a ERA como um operador de
grande escala, cuja vantagem competitiva reside na combinag¢do entre uma vasta oferta
imobilidria e uma rede humana capaz de processar um volume massivo de potenciais
compradores.
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2.1.2. Localizagdo da Era Forte da Casa/Vialonga Impetuosocasiao,l.da.

A agéncia ERA Forte da Casa / Vialonga (gerida pela IMPETUOSOCASIAO LDA,
AMI: 22636) esta localizada na seguinte morada:
e Rua Adriano Correia de Oliveira, 4 L]2
e (Codigo Postal: 2625-387
e Localidade: P6voa de Santa Iria e Forte da Casa

ERA == A

ERA Forte da Casa / Vialonga
IMPETUOSOCASIAO LDA | AMI: 22636

Rua Adriano Correia de Oliveira 4 LJ2, 2625-387
Povoa de Santa iria e Forte da Casa

Obter diregdes | 7',

Q. +351 212499171 *

[ fortedacasa@era.pt

Figura 3 Localiza¢do

2.1.3. Como funciona o sistema de hierarquia

A progressao de carreira na ERA Portugal baseia-se num modelo meritocratico, onde a
evolucdo depende do desempenho, resultados e desenvolvimento de competéncias. O
percurso inicia-se como Recruta, com formagao e adaptacdo ao método da empresa,
evoluindo para Consultor Imobiliario, onde o profissional atua diretamente na angariagao e
venda de imdveis. Com experiéncia e consisténcia, torna-se Consultor Experiente,
consolidando resultados e autonomia.

Numa fase mais avancada, pode assumir fung¢des de lideranca como Diretor Comercial /
Team Leader, gerindo equipas e desenvolvendo outros consultores. Posteriormente, pode
tornar-se Diretor de Agéncia, responsavel pela gestao estratégica e operacional do negocio.

O nivel maximo ¢ o de Franqueado, onde o profissional se torna empresario, gerindo a sua
propria agéncia dentro da rede ERA.
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COMO OS FRANQUEADOS

SOBEM DE HIERARQUIA ERA
NA ERA PORTUGAL mEAL EaTATE

Na ERA Portugal. © crescimento € baseado em mé
© desenvolvimento de competéncias. Qualguor px
mentalidade empreean: rusr

@ ovoluir até se tornar Di

o

©

<>

©

PORTUGAL

COMO AVANCAR
DE NiVEL?

or do
FRANQUEADO
(DONO DE AGENCIA)

@ e

DIRETOR DE
AGENCIA

DIRETOR
COMERCIAL / TEAM
LEADER

CONSULTOR
IMOBILIARIO
EXPERIENTE

CONSULTOR
IMOBILIARIO

RECRUTA / INIiC1O
NA ERA

NA ERA PORTUGAL.
NAO E SO UM EMPREGO.
E UMA CARREIRA
SEM LIMITES.

Figura 4 Sistema de Hierarquia

2.1.4. Missdo, visdo, valores e pilares fundamentais

Missdo:

Prestar um servigo imobiliario de exceléncia, orientado para as necessidades dos clientes,
baseado na confianga, transparéncia e proximidade, contribuindo para a concretizacao de
projetos de vida e investimento com seguranc¢a e qualidade.

Visao:

Ser uma referéncia no mercado imobilidrio em Portugal, reconhecida pela inovagao,
credibilidade e capacidade de superacao, liderando através de equipas motivadas, focadas
em resultados e na satisfacao total dos clientes.

Valores:

Vontade e determinacgdo

Motivagdo e ambig¢do se ir mais longe
Honestidade e seriedade

Espirito de combate e de conquista
Trabalho em equipa

Coragem de inovar e aceitar novos desafios

9
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Pilares Fundamentais:
e C(Cliente no centro - foco total nas necessidades ¢ satisfacao
e Exceléncia e profissionalismo - rigor e qualidade no servico
e Trabalho em equipa - colaboragao para melhores resultados
e Inovagao e adaptabilidade - abertura a novas solucoes e desafios
e Integridade e transparéncia - relagdes baseadas na confianca

e Espirito de conquista - ambi¢do e foco em superar objetivos

A CONSTRUIR CONFIANCA.

R A REALIZAR SONHOS.
E A -~  eaNOSSOS VAIORESE

IMOBILIARIA & @12 222

PORTUGAL

VONTADE £ HONESTIDADE ESPIRITO DE COMBATE TRABALHO CORAGEM DE INOVAR
DETERMINACAO E SERIEDADE E DE CONQUISTA EM EQUIPA E ACEITAR NOVOS

De

MISSAO @ VISAO

Ser uma ia no. i ilia
em Portugal, reconhecida pela inovacao,
de

focadas em resultados e na satisfacao
total dos clientes.

TRANSPARENCIA %\ EXPERIENCIA QUE "\ PESSOAS QUE "\, FOCO NO FUTURO
EM CADA PASSO \ I GERA RESULTADOS FAZEM A DIFERENCA \ COMPROMISSO COM O PRESENTE.

Figura 5 Missdo,Visdo,Valores e pilares fundamentais
2.1.5. Logotipo da Era Imobiliaria

O logotipo da ERA Portugal ¢ um dos principais elementos de identidade da marca, sendo
amplamente reconhecido no setor imobilidrio. Caracteriza-se pelo uso das cores vermelho e
branco, que transmitem confianca, dinamismo e profissionalismo.

O seu design simples e moderno reforca a imagem de solidez e credibilidade da empresa,
facilitando a sua identificacdo pelos clientes. A utilizagdo consistente deste logotipo em
todas as agéncias da rede contribui para a uniformizagao da marca e para o seu forte
reconhecimento no mercado nacional e internacional.

»

ER.

IMOBILIARI

>|

Figura 6 Logotipo da Era Imobiliaria
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3. Atividades desenvolvidas

3.1. Integracdo e formacao Tecnoldgica

O estagio iniciou-se com um processo de integracao focado na adaptacdo as ferramentas
tecnologicas utilizadas pela empresa, essenciais para a organizagdo e eficiéncia do trabalho
diario. Foi realizada formacdo no uso de sistemas de CRM (Customer Relationship
Management), que permitem gerir contactos, registar interagdes com clientes e acompanhar o
estado de cada negocio.

Para além disso, foram utilizadas plataformas internas de gestdo imobiliaria, onde € possivel
inserir caracteristicas detalhadas dos imoveis, gerir leads, acompanhar oportunidades de
negocio e organizar tarefas diarias. Esta componente foi fundamental para desenvolver
competéncias ao nivel da organizagdo, gestdo de informagdo e utilizagdo de tecnologia
aplicada ao setor imobiliario. A Plataforma utilizada ¢ o Casafari.

3.1.1. Plataforma tecnologica CASAFARI

Durante o estagio na area imobilidria, tivemos contacto com a plataforma CASAFARI, que
constitui uma ferramenta digital avancada de apoio a mediacao imobiliaria. A sua utilizagao
integrou-se nas atividades didrias, permitindo-nos desenvolver competéncias ao nivel da
analise de mercado, prospecao e gestao de informagao.

A CASAFARI funciona como uma base de dados inteligente que agrega informagao
proveniente de multiplos portais imobiliarios, sites de agéncias e anuncios de particulares.
No ambito do estdgio, utilizdmos esta plataforma para consultar e analisar imoveis
disponiveis no mercado, sendo possivel identificar e eliminar duplicacdes, 0 que nos permitiu
obter uma visdo mais rigorosa e organizada da oferta existente.

No desenvolvimento das nossas atividades, recorremos frequentemente as funcionalidades
de pesquisa avancada da plataforma, aplicando diversos critérios, como localizagdo,
tipologia, preco e caracteristicas especificas dos imoéveis. Esta pratica facilitou a
identificacdo de solu¢des adequadas as necessidades dos clientes, contribuindo para uma
maior eficiéncia no processo de mediagao.

11
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Paralelamente, utilizdmos a CASAFARI como ferramenta de apoio a avaliagdo imobilidria.
Através da comparagdo com imdveis semelhantes na mesma zona geografica, conseguimos
estimar valores de mercado mais ajustados, o que se revelou fundamental no apoio a
defini¢do de precos competitivos e realistas.

Outra vertente importante do nosso trabalho consistiu na utilizagdo dos sistemas de alertas
da plataforma. Estes permitiram-nos acompanhar em tempo real o surgimento de novos
imoveis no mercado, bem como identificar oportunidades de angariacdo, nomeadamente
através da detecdo de antincios publicados por particulares.

Adicionalmente, exploramos as funcionalidades de analise de mercado disponibilizadas pela
CASAFARI, que incluem indicadores como a evolucdo de pregos, o volume de oferta e o
histérico de antincios. Estas informagdes contribuiram para uma melhor compreensao das
dinamicas do mercado imobiliario, reforcando a nossa capacidade de tomada de decisao.

Em suma, a utilizagdo da CASAFARI constituiu uma componente essencial das atividades
desenvolvidas durante o estdgio, permitindo-nos adquirir conhecimentos praticos sobre o
funcionamento do mercado imobilidrio ¢ melhorar a eficacia no desempenho das fungdes
associadas a mediagao.

A Eu (9 CentrodeAjuda PT v

& 2

Avaliacoes &
Estudo de Mercado LeadFlow Dashboard
(ACM)

o
Captacdo de Iméveis & Alertas

Relatério de Iméveis de Pesquisas Salvos

Figura 7 Casafari
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Parque das Nagdes -... X Colinas do Cruzeiro... X Limpar tudo
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~
-~y g 4
[~ Dias no
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b4 Loja comercial em Parque das Nacdes - Freguesia Apartamento em rua do Polo Norte, Parque das Nagdes -
Freguesia
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Parque d mot €400000 o - o,
S30 Domingos Alvalade - [ o |[e8
de Benfica Marvila Ver 1 listage e Wi
-— - P P a

Figura 8 Casafari

3.1.2. Prospe¢ao de Mercado Digital

No ambito da prospecdo digital, realizdmos pesquisas em plataformas online como
Idealista, Imovirtual e OLX, com o objetivo de identificar potenciais proprietarios
interessados na venda de imdveis.

Posteriormente, efetudmos contactos telefonicos com esses potenciais clientes,
apresentando os servigos da empresa e procurando agendar reunides para apresentacdo de
servigos (APS). Esta atividade permitiu-nos desenvolver competéncias de comunicacao,
argumentacao e gestdo de objecdes, bem como melhorar a nossa capacidade de abordagem
comercial.

1imovi rtual — idealista  proprietirios Procurascasa  Crédito habitacao Favi?ms CE, HE]
« Casas em Linda-a-Velha

< Voitar < QLU

Pergunta ao anunciante

Ol3, tenho interesse neste
apartamento e gostava de visita-lo.
Cumprimentos

3 Contactar por chat

Ao contactar, aceitas a politica de privacidade
as condicges gerais

®, 965723584 ©

Referéncia do anuncio
34981056

Todas as imagens (23) 7 Solicitar planta do imével

Mauricio Antunes

AN fotos | © Mapa |

Apartamento T3 em Ferreiros - 4° Andar com Terrago Enorme!

Apartamento t3 a venda na Linda-a-Velha
295000 € wwem: Algés - Linda-a-Velha - Cruz Quebrada - Dafundo © Ver mapa
Publicidade 549.000
Figura 10 Imovirtual Figura 9 Idealista
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Nota: Na prospecao digital na ERA Portugal, constatdimos que esta foi essencial para
identificarmos potenciais clientes de forma rapida e eficiente através de plataformas online.

Permitimo-nos otimizar o nosso tempo, aumentar o nuimero de contactos gerados e
complementar a prospe¢ao presencial. Assim, consideramos esta ferramenta fundamental no
contexto atual do setor imobilidrio.

3.1.3. Prospecao Fisica (Porta a Porta)

Relativamente a prospegao fisica, com a ajuda da nossa plataforma G.era3.0, facilitando
a definicdo de rotas, realizdamos agdes porta a porta em zonas previamente definidas,
nomeadamente Forte da Casa, Vialonga e Povoa de Santa Iria, abordando diretamente
moradores, proprietarios de imdveis e comerciantes. O nosso objetivo consistiu em
identificar oportunidades de angariagdo e dar a conhecer os servicos da empresa.

Durante estas acdes, privilegiamos a criagdo de uma relagcdo de proximidade, utilizando
uma comunicagdo clara e perguntas abertas para recolher informagdes relevantes.
Procedemos também a distribuicdo de materiais promocionais, como folhetos e cartdes de
visita. Esta atividade contribuiu significativamente para o desenvolvimento da nossa
capacidade de comunicagao interpessoal, resiliéncia e adaptacao a diferentes contextos.

Verificamos que a prospecdo porta a porta apresenta desafios significativos,
nomeadamente elevadas taxas de rejei¢do, uma vez que muitos contactos ndo se mostraram
disponiveis para abrir a porta ou demonstraram pouca recetividade ao primeiro contacto. Em
varias situagdes, fomos recebidos através de intercomunicadores, o que limitou a interagao
direta e dificultou a criacdo de ligagdo com os potenciais clientes.

Constatamos também diferengas entre as zonas trabalhadas: em areas como a Pévoa de
Santa Iria, existiu uma maior diversidade de perfis de moradores e alguma maior abertura ao
didlogo, enquanto em zonas como Vialonga e Forte da Casa a recetividade foi, em alguns
casos, mais reduzida, com maior numero de recusas ou contactos sem resposta.

Além disso, a prospecdo foi influenciada por fatores como o horario das abordagens, a
tipologia dos edificios (moradias vs. prédios), e questdes de privacidade e seguranca
sentidas pelos moradores. Estes fatores contribuiram para uma elevada taxa de contactos nao
concretizados, exigindo persisténcia, resiliéncia e capacidade de adaptacdo da nossa parte.
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Esta atividade contribuiu significativamente para o desenvolvimento da nossa capacidade de
comunicagdo interpessoal, gestdo da rejeicdo, organizacdo do trabalho em terreno e
adaptacgao a diferentes contextos e perfis de clientes.

<«
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Figura 12 G.Era 3.0

O Ordenar por: Porta

O

3 Né&o Atendeu v

Apartamento @ vila Franca de Xira, Pévoa de Santa Iria e Forte da Casa, Travessa Marqués Abrantes - Porta |, Piso 0, Fr. Direito

& Exclusivo Nao ¥ Oitima agao 14/04/2026 3 piaca Neo

O
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&) Exclusivo Nao O Ottima agéo 14/04/2026 3 Placa Nao
Figura 11 Resultados do porta a porta

Nota: Fizemos prospe¢do porta a porta em Forte da Casa, Vialonga e Pévoa de Santa Iria
para divulgar a empresa e encontrar oportunidades de negdcio. Contactdmos moradores e
comerciantes e entregdmos folhetos. Houve muitas recusas e pouca disponibilidade em
alguns casos. Mesmo assim, a atividade ajudou a melhorar a nossa comunicacido e
persisténcia.
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3.2. Estudo de mercado e apoio técnico

Durante o estagio, realizamos analises de mercado com base em dados reais, nomeadamente
através da elaboracao de Analises Comparativas de Mercado (ACM). Recolhemos e

analisdimos informagdes sobre imdveis semelhantes, permitindo definir pregos ajustados e

fundamentados.

Adicionalmente, elaboramos relatorios de atividade para os proprietarios, onde incluimos
dados como o numero de visualizagdes dos antincios, contactos recebidos e feedback de

visitas. Esta atividade contribuiu para o desenvolvimento das nossas competéncias analiticas
e para a compreensao da importancia da transparéncia no processo de mediagao.
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3.2.1. Marketing e Promogao Imobiliaria

No ambito do marketing imobilidrio, participdmos na preparagdo e divulgacdo de imdveis
para o mercado. Realizdmos reportagens fotograficas, assegurando uma apresentagdo
apelativa dos imoveis, e elaboramos descri¢des detalhadas para publicagao online.

Os anuncios foram posteriormente divulgados em plataformas digitais e canais da empresa,
com o objetivo de atrair potenciais compradores. Colabordmos ainda na colocagdo de placas
publicitirias e na preparacdo de eventos de “Open House”, incluindo a distribui¢do de
convites na zona envolvente. Esta atividade permitiu-nos compreender a importancia da
apresentacdo e promoc¢ao na valorizacdo dos imoveis.
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3.2.2. Gestao de Relacdes e Acompanhamento de Clientes

A gestao de relagdes e o acompanhamento de clientes constituiram uma das componentes
mais relevantes do estagio realizado na ERA Portugal, uma vez que o sucesso no setor
imobiliario depende fortemente da qualidade do relacionamento estabelecido com os
clientes. Ao longo do estagio, procurdmos desenvolver uma abordagem centrada no cliente,
baseada na escuta ativa, compreensao das suas necessidades e prestacdo de um servigo
personalizado.

Inicialmente, participAmos no contacto com clientes compradores e proprietarios, com o
objetivo de compreender as suas motivagdes, expectativas e critérios de decisao. Este
processo permitiu-nos adaptar a comunicagao e selecionar as solu¢des mais adequadas a
cada perfil. No caso dos compradores, identificAmos fatores como localizagao, tipologia,
or¢amento ¢ finalidade do imovel. J& no caso dos proprietarios, procuramos compreender os
motivos de venda, urgéncia e expectativas de valor.

No decorrer das atividades, acompanhamos visitas a imoveis com potenciais compradores,
observando e colaborando no processo de apresentacao dos mesmos. Durante estas visitas,
foi possivel desenvolver competéncias ao nivel da comunicagdo, argumentacao e valorizagdo
dos pontos fortes dos imoveis. Apds cada visita, procedemos ao registo detalhado do
feedback dos clientes, informagao essencial para ajustar estratégias de comercializagdo e
melhorar o posicionamento dos imdveis no mercado.

Paralelamente, realizdmos atividades de follow-up, mantendo contacto regular com os
clientes através de chamadas telefonicas e outros meios de comunicagao. Este
acompanhamento continuo teve como objetivo esclarecer duvidas, reforcar o interesse nos
imoveis apresentados e manter uma relagdo de proximidade. O follow-up revelou-se
fundamental para aumentar a taxa de conversdo de contactos em negocios, bem como para
demonstrar profissionalismo e disponibilidade por parte do consultor.

Adicionalmente, desenvolvemos competéncias na gestao de carteira de clientes, organizando
e atualizando informacdes relevantes em sistemas de CRM. Esta organizag¢do permitiu-nos
acompanhar o estado de cada cliente no processo de compra ou venda, identificar
oportunidades futuras e garantir um servigo mais eficiente e estruturado.

Por fim, foi possivel compreender a importancia da criacao de relagcdes de confianca a longo
prazo, fundamentais para a fidelizag¢ao de clientes e geracao de recomendagdes. No setor
imobilidrio, a satisfacdo do cliente ndo se limita a concretizacdo do negocio, sendo essencial
manter o acompanhamento mesmo apo6s a conclusdo do processo, contribuindo para a
constru¢dao de uma reputacao solida e sustentavel no mercado.

18



Relatério de Estagio Era imobiliaria Forte da Casa—
Impectuosocasido, Lda.

4 Andlise Critica: O Desafio da Prospecao e a Resiliéncia

Um dos aspetos mais desafiantes da experiéncia de estagio na Era Imobiliaria Forte da
Casa/Vialonga — Impetuosocasido, Lda., tem sido o contacto direto com a realidade da
prospecao ativa. No contexto do mercado imobiliario portugués, caracterizado por uma
elevada concorréncia entre consultores e alguma informalidade nos processos, verifica-se
frequentemente uma postura defensiva por parte dos proprietarios, o que dificulta o
estabelecimento de contacto inicial.

Tanto a prospegao digital como a prospecao fisica (porta a porta) expdem o consultor a uma
elevada taxa de rejeicdo, que pode ultrapassar os 90% nos primeiros contactos. Esta
realidade tem vindo a revelar-se exigente do ponto de vista psicoldgico, tornando evidente a
necessidade de desenvolver competéncias de resiliéncia, gestdo emocional e capacidade de
adaptacdo. Neste sentido, temos vindo a trabalhar na melhoria continua dos guides de
abordagem (scripts), procurando transformar respostas negativas iniciais em oportunidades
de didlogo mais construtivo.

No setor imobiliario, a resili€éncia assume-se, assim, ndo apenas como uma caracteristica
desejavel, mas como uma competéncia essencial para o desempenho da fungdo. A
capacidade de manter o foco nos objetivos de médio e longo prazo, mesmo perante rejei¢oes
constantes, tem-se revelado determinante para a evolucdo durante o estagio. Cada interacao
menos positiva € encarada como uma oportunidade de aprendizagem, permitindo ajustar
estratégias, melhorar a comunicagdo e aperfeigoar a argumentagao.

Por outro lado, esta realidade também apresenta aspetos positivos. A exposi¢do constante a
diferentes tipos de clientes permite desenvolver competéncias solidas ao nivel da
comunicacdo, negociacao e inteligéncia emocional. A repeticdo dos contactos contribui para
aumentar a confianca, a fluidez no discurso e a capacidade de adaptacgdo a diferentes perfis.
Além disso, o contacto direto com o mercado possibilita uma compreensdao mais
aprofundada das necessidades dos clientes e das dindmicas locais, tornando o processo de
aprendizagem mais pratico e realista.

Paralelamente, tem-se verificado que a preparacao técnica desempenha um papel
fundamental na redugdo da resisténcia dos clientes. A apresentacdo de dados concretos,
como analises comparativas de mercado (ACM), aliada ao conhecimento da zona de
atua¢do, contribui para aumentar a credibilidade do consultor e facilitar a criagdo de
confianca. Apesar de o estagio ainda se encontrar em desenvolvimento, ¢ ja possivel
reconhecer a importancia destas competéncias para uma atuacdo mais eficaz, profissional e
orientada para resultados no setor imobiliario.
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Conclusdo

O estagio curricular cumpriu os objetivos pedagdgicos definidos, proporcionando uma
experiéncia pratica relevante no contexto da Era Imobilidria Forte da Casa/Vialonga —
Impetuosocasido, L.da. A integracdo na dindmica da empresa tem permitido adquirir uma
visdo abrangente da atividade de mediacdo imobilidria, evidenciando que o sucesso ao nivel
da gestdo e dos resultados depende diretamente da eficacia das atividades base,
nomeadamente a prospecao e a angariagdo de imoveis.

Ao longo do estagio, as dificuldades encontradas, particularmente associadas as chamadas
frias e a rejeicdo na prospegdo porta a porta, tém-se revelado ndo apenas como desafios, mas
também como importantes oportunidades de aprendizagem. Estas experiéncias tém
contribuido para o desenvolvimento de competéncias essenciais, como a resiliéncia, a
persisténcia e a inteligéncia emocional, fundamentais na area da Gestdo Comercial.

E possivel reconhecer o impacto positivo desta experiéncia na prepara¢do para o contexto
profissional, permitindo uma maior capacidade de adaptacdo a situacdes exigentes, melhoria
continua das competéncias de comunica¢do e uma orientacdo mais sélida para objetivos de
médio e longo prazo.
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Anexos
Anexo 1- Plano de Estagio

Politécnico
4 Castelo Branco

Superior de Gesth

PLANO E CRONOGRAMA DE ESTAGIO CURRICULAR

| - IDENTIFICAGAO DO ESTAGIARIO
Nome: Francisco Braima Nhabali Junior
Il - ESTAGIO
Entidade Acolhedora: IMPETUOSOCASIAO,Lda
Contactos da Entidade
932053623/212499171
Acolhedora:
Orientador: Nuno Felipe Melo Santos
Supervisor: Fernando Antonio Alverca Paulico
Data de Inicio: 23 de Marco 2026
Data de Conclusdo: 12 de Junho 2026
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Breve histarico da Entidade Acolhedora:

Impetuosocasido,Lda é uma empresa sediada em Vila Franca de Xira/Forte da casa,

Lisboa. Exerce atividades de servigos de intermediagdo de atividades imobiliarias, de

Mod.ESGIN.TC.12.01 Péginalde3

acordo com a CAE 68310. Esta ligado a compra, venda ou arrendamento de imoveis,

atuando como intermediario entre clientes.

Atividades a desenvolver em Estdgio:

- Expansdo de carteira de clientes e o suporte técnico na avaliagao de imoveis;

- Prospecdo fisica: Realizagdo de agOes de “porta a porta” para identificacao de novos
negocios e apresentagdo de servicos em zonas estratégicas;

- Prospecao digital (contacto telefonico): Atendimento e acompanhamento de

proprietarios e compradores, e realizagdo de estudos do mercado.
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Cronograma das atividades a desenvolver:

Atividades a desenvolver
(adicionar colunas/linhas, se necessario)
Integracdo e formacdo sobre ferramentas da 03
empresa Impetuosocasido, Lda
Prospecdo Digital (chamadas e Leads) 04 | 05 06
Prospecdo Fisica (porta a porta) 04 | 05 06
Realizacdo de estudos de Mercado e Avaliacdes 04 | 05 | 06
Gestao de Relacdes com clientes e visitas 05 06
Elaboracdo do Relatorio de Estagio 05 06
Idanha-a-Nova, 0 de de
Mod.ESGIN.TC.12.01 Pagina 2 de 3
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O Estagiario O Supervisor O Orientador

Assinado por. Fernando Antonio
Alverca Paulico

Identificacio: Bi04417442

Data: 2026-04-10 As 15:22:34
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Politécnico
<4 Castelo Branco
Escola Supanor de Gestio

PARECER DE ADMISSIBILIDADE A PROVAS PUBLICAS
(Conforme nimero 2 do Artigo 15° do Regulamento de Estagios Curriculares)

Apos leitura e analise do RILATORIQ de Estagio de FRANUISLY BRANMA NHABAL|

¥ Concordo

Com a sua admissibilidade a provas publicas para efeitos de avaliagao final.

[ Né&o concordo

Com a sua admissibilidade a provas publicas para efeitos de avaliagao final.
Porque:

Idanha-a-Nova, 9 de Julho de 2026

/)

7
(Fernando Antér]o Alverca Paulico)
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