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L E A D F Y I M O B Introdução

A Nova Moeda da Conversão Imobiliária
No mercado imobiliário, cada lead representa uma oportunidade de alto valor. A velocidade e a qualidade do atendimento

inicial se tornaram a nova moeda da conversão. O WhatsApp é o campo de batalha onde a maioria dessas oportunidades

são ganhas ou perdidas.

48% das consultas de vendas no setor imobiliário simplesmente não recebem resposta. Quase metade dos leads que

sua empresa paga para gerar são desperdiçados antes de uma conversa acontecer.

Este guia apresenta cinco estratégias fundamentais, baseadas em dados e nas melhores práticas do mercado, para que

sua equipe pare de perder leads no WhatsApp e comece a transformá-los em visitas, propostas e vendas.

Público-alvo: Corretores imobiliários, gestores comerciais, donos e sócios de imobiliárias, construtoras, incorporadoras, loteadoras,

in-houses, plantões de venda e gestores de tráfego.

Nem todo lead é igual: entenda a origem

O cenário atual: onde estamos perdendo

Fontes: Lead Response Management Study (InsideSales/MIT), Drift State of Conversational Marketing, dados internos Leadfy.

TIPO DE LEAD ORIGEM TEMPERATURA

Lead de portal ZAP, Viva Real, OLX Morno — pesquisa ativa, compara opções

Lead de tráfego pago Meta Ads, Google Ads Frio a morno — atraído por anúncio

Lead de landing page Site próprio, LP Morno a quente — buscou sua empresa

Lead de indicação Clientes, parceiros Quente — confiança pré-estabelecida

INDICADOR DADO DO MERCADO

Tempo médio de

resposta

6h17 nas imobiliárias brasileiras

Leads sem resposta 48% das consultas ficam sem nenhum retorno

Leads que "morrem" 42,83% desaparecem sem contato

Conversão média Leads digitais frios: entre 0,4% e 1,2%

Janela de ouro Responder em 5 min = 21x mais chance de qualificar
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L E A D F Y I M O B Estratégia 1

E S T R A T É G I A  1

O Poder dos 5 Minutos: Speed-to-Lead na
Prática
O conceito de Speed-to-Lead refere-se à velocidade com que uma empresa responde a um novo lead. Pesquisas

do MIT e da InsideSales mostram que leads contatados nos primeiros 5 minutos têm 21 vezes mais chances de

serem qualificados em comparação com aqueles contatados após 30 minutos. No entanto, o tempo médio de

resposta das imobiliárias brasileiras é de 6 horas e 17 minutos.

O que fazer

Scripts prontos (copie e cole)

Como medir

Automatize o primeiro contato: Utilize o Leadfy para enviar uma mensagem automática e instantânea assim que o lead

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

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

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

contato humano em no máximo 5 minutos.

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

essa métrica em um KPI da equipe.

SITUAÇÃO SCRIPT

Lead de portal

(horário comercial)

Oi, {NOME}! Sou o {SEU_NOME} da {EMPRESA}. Recebi seu contato sobre o imóvel 

no {BAIRRO}. Estou disponível agora para te ajudar. Qual é sua principal 

dúvida?

Lead de landing page

(fora do horário)

Olá, {NOME}! Aqui é o {SEU_NOME} da {EMPRESA}. Vi seu cadastro em nosso 

site. Como estamos fora do horário, agendei seu contato como prioridade 

máxima para amanhã, às 8h30. Podemos nos falar nesse horário?

Lead de campanha

de tráfego

Oi, {NOME}! Sou o {SEU_NOME} da {EMPRESA}. Vi que você se interessou pela 

nossa campanha do {EMPREENDIMENTO}. Para te ajudar a encontrar a melhor 

unidade, qual seria sua principal dúvida neste momento?

Tempo médio do primeiro contato: Meta inferior a 5 minutos em horário comercial.▶

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

Taxa de contato efetivo: % de leads com os quais se consegue estabelecer uma conversa real.▶
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L E A D F Y I M O B Estratégia 2

E S T R A T É G I A  2

A Primeira Mensagem: Conexão Imediata e
Qualificação
A primeira mensagem humana é o momento de criar uma conexão real e iniciar o processo de qualificação. Evite

mensagens longas, genéricas ou que pareçam um interrogatório. O segredo é ser pessoal, contextual e terminar

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

O que fazer

Scripts prontos (copie e cole)

Como medir

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

no apartamento X no nosso site").

Faça uma pergunta por vez: Não envie um bloco de texto com várias perguntas. Comece com a mais importante.

Use perguntas A/B/C: Em vez de perguntas abertas, ofereça opções. Isso reduz o esforço cognitivo do lead.

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

consegui."

OBJETIVO SCRIPT

Momento de compra Certo, {NOME}. Sobre o seu momento de compra, você está em qual fase?

(A) Apenas pesquisando

(B) Planejando para os próximos 6 meses

(C) Preciso me mudar com urgência

Capacidade financeira {NOME}, para eu já filtrar as melhores opções para você, qual faixa de renda 

familiar podemos considerar para uma simulação?

(A) Até R$ 8.000

(B) Entre R$ 8.000 e R$ 15.000

(C) Acima de R$ 15.000

Necessidade principal Perfeito, {NOME}. O que é mais importante para você no próximo imóvel?

(A) Localização e segurança

(B) Espaço e lazer para a família

(C) Potencial de investimento e valorização

Agendar próximo passo Ótimo, {NOME}! Com base no que me disse, tenho 2 opções que combinam muito 

com seu perfil. Posso te mostrar em uma call rápida de 10 min?

Prefere hoje às 15h ou amanhã às 10h?

Taxa de resposta por pergunta: % de leads que respondem a cada etapa de qualificação.▶

Tempo para qualificação: Tempo médio entre a 1a mensagem e a obtenção das informações essenciais.▶

Conversão Lead → Lead Qualificado: % de leads que completam o funil de qualificação.▶
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L E A D F Y I M O B Estratégia 3

E S T R A T É G I A  3

Cadência de Follow-up Inteligente: 7 Dias para a
Conversão
A maioria dos leads não converte no primeiro contato. O follow-up é a espinha dorsal do processo de vendas, mas

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

cada toque.

O que fazer

Cadência recomendada (7 dias)

Esta é uma cadência recomendada inicial. Adapte os intervalos e canais conforme o perfil do seu lead e o tipo de empreendimento. Leads mais quentes podem exigir

cadência mais curta; leads frios, mais espaçada.

Como medir

Defina uma cadência mista: Intercale contatos via WhatsApp, ligação e e-mail.

Tenha um motivo para cada contato: Nunca envie "E aí?". Cada toque deve ter um propósito claro.

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

aberta.

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

DIA CANAL AÇÃO / MOTIVO DO CONTATO

D0 WhatsApp + Ligação Contato imediato (SLA 5 min). Apresentação e 1a qualificação.

D1 WhatsApp Lembrete amigável + envio de conteúdo de valor (tour virtual, fotos).

D3 Ligação Tentativa de contato por voz para aprofundar a conversa.

D5 WhatsApp Pergunta complementar. Ex: "Ficou alguma dúvida sobre o financiamento?"

D7 WhatsApp Breakup message. Ex: "Não quero ser insistente. Se precisar, estou aqui."

D14 E-mail / WhatsApp Material rico (guia do bairro) + inclusão em fluxo de nutrição.

Taxa de resposta por etapa: Identifique em qual dia os leads mais respondem.▶

Taxa de agendamento de visitas: % de leads que agendam uma visita durante o follow-up.▶

Taxa de "ressurreição": % de leads que respondem à mensagem de breakup ou a contatos futuros.▶

leadfy-imob.com.br  |  Material operacional • v2.0 Página 5



L E A D F Y I M O B Estratégia 4
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Organização é o Segredo: SLA, Dono do Lead e
Etiquetas
Sem um processo claro, o WhatsApp se torna um ambiente caótico. A organização operacional é o que permite

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

tempo e como o status de cada lead é gerenciado.

O que fazer

Exemplo de funil com etiquetas

1 #Novo
→

2 #EmContato
→

3 #Qualificando
→

4 #Agendado

5 #EmNegociação
→

6 #Vendido
|

7 #Standby
|

8 #Perdido

SLAs recomendados por etapa

Como medir

Todo lead tem um dono: Assim que um lead entra, ele deve ser atribuído a um corretor. O Leadfy faz isso automaticamente

(rodízio, geolocalização, etc.).

Use etiquetas padronizadas: Crie etiquetas para visualizar o funil de vendas e identificar gargalos.

Defina SLAs para cada etapa: Além do SLA de 5 min, defina tempos para leads em conversação (ex: resposta em até 15 min).

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

ETAPA DO FUNIL SLA (TEMPO MÁXIMO DE RESPOSTA)

#Novo 5 minutos para o primeiro contato (horário comercial)

#EmContato Seguir cadência de follow-up (D0 a D14)

#Qualificando 15 minutos para responder quando o lead interage

#Agendado Confirmação 24h antes + lembrete 1h antes da visita

#EmNegociação Resposta em até 30 minutos durante negociação ativa

% de leads com dono atribuído: Deve ser 100%.▶

Tempo médio em cada etapa do funil: Identifique onde os leads estão parando.▶

Taxa de conversão entre etapas: Ex: % de #Qualificando que se tornam #Agendado.▶
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L E A D F Y I M O B Estratégia 5
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Conteúdo que Converte: Destrave a Conversa
com Valor
Muitas vezes, um lead para de responder não por falta de interesse, mas porque ainda não está pronto para "falar

com um vendedor". A melhor forma de reengajar esse lead é oferecer algo de valor prático, que o ajude em sua

jornada de compra sem exigir um compromisso imediato.

O que fazer

Scripts com oferta de valor

Como medir

Tenha um arsenal de "conteúdos-relâmpago": Prepare materiais curtos e úteis que podem ser enviados com um clique

(checklists, comparativos, guias de bairro).

Ofereça um diagnóstico rápido: Em vez de pedir uma reunião, ofereça uma consultoria de 5 min para entender o perfil e dar

uma recomendação.

Use prova social de forma inteligente: Envie um depoimento em vídeo de um cliente com perfil semelhante ou uma notícia

sobre a valorização do bairro.

Adapte o conteúdo ao momento do lead: Para quem está pesquisando, envie guias educativos. Para quem está decidindo,

envie comparativos e condições especiais.

TIPO DE CONTEÚDO SCRIPT

Checklist prático {NOME}, sei que a busca por um imóvel pode ser complexa. Preparei um 

checklist de 1 página com "Os 5 Erros a Evitar ao Financiar seu Primeiro 

Imóvel". Quer que eu te envie por aqui? É gratuito.

Diagnóstico express Que tal um diagnóstico de 5 min? Você me responde 3 perguntas rápidas sobre 

seu perfil e eu já te apresento as 2 melhores opções de financiamento, sem 

compromisso. Topa?

Tour virtual / Vídeo Sei que sua rotina é corrida. Para te ajudar, gravei um vídeo de 1 min 

mostrando os destaques do {IMOVEL}. Posso te enviar o link?

Comparativo de

imóveis

{NOME}, vi que você se interessou por imóveis na região do {BAIRRO}. Montei 

um comparativo rápido entre os 3 melhores condomínios da área. Gostaria de 

dar uma olhada?

Taxa de aceite do conteúdo: % de leads que dizem "sim" para receber o material.▶

Taxa de reengajamento: % de leads "frios" que voltam a conversar após o envio do conteúdo.▶

Conversão para o próximo passo: % de leads que, após o conteúdo, aceitam agendar uma visita.▶
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L E A D F Y I M O B Erros Comuns

5 Erros que Fazem Imobiliárias Perder Leads
Antes de implementar as estratégias, elimine estes erros que sabotam silenciosamente sua conversão. Se sua

equipe comete pelo menos dois deles, você está perdendo dinheiro todos os dias.

1. Demorar para responder

O lead preencheu um formulário, mas o corretor só viu 3 horas depois. Nesse intervalo, o lead já falou com 2 concorrentes e escolheu quem

respondeu primeiro.

2. Mandar áudio gigante

Áudios de 2+ minutos no primeiro contato assustam. O lead não te conhece e não vai ouvir um monólogo. Prefira texto curto e objetivo ou, no

máximo, áudio de 20 segundos.

3. Não fazer nenhuma pergunta

"Segue o link do empreendimento" e silêncio. Sem pergunta, não há conversa. Sem conversa, não há qualificação. Sem qualificação, não há

venda.

4. Enviar PDF pesado sem contexto

Um book de 15 MB do empreendimento sem nenhuma explicação. O lead não pediu isso e provavelmente não vai abrir. Envie conteúdo leve

e relevante ao momento.

5. Parecer um robô (ou ser um robô mal configurado)

Mensagens genéricas, sem nome, sem contexto, copiadas e coladas. O lead percebe que é automação e perde o interesse. Se usar

automação, personalize com variáveis e mantenha o tom humano. A transição entre bot e humano deve ser imperceptível.

O papel da IA e automação em 2026: Ferramentas como o Leadfy já utilizam inteligência artificial para pré-qualificar leads

automaticamente, classificar por temperatura, sugerir respostas e acionar o corretor certo no momento certo. A automação

inteligente não substitui o corretor — ela garante que nenhum lead seja esquecido e que o humano entre na conversa no

momento de maior impacto.

Dica: Faça um exercício com sua equipe: envie um lead fictício e meça quanto tempo leva para alguém responder.

Compare com o SLA de 5 minutos. Se o resultado surpreender (negativamente), você sabe por onde começar.
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L E A D F Y I M O B Resumo & Conclusão

Resumo: Transforme Processo em Performance
As cinco estratégias apresentadas neste guia formam um processo estruturado para transformar a maneira como

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

Comece amanhã: Se sua equipe responder todos os leads em até 5 minutos a partir de amanhã, sua taxa de contato pode

multiplicar várias vezes. Comece pelo speed-to-lead (Estratégia 1) — é a mudança mais simples e com resultado mais

rápido e visível.

Dica final: Adapte os scripts para os diferentes perfis do seu público (comprador final, investidor, primeiro imóvel) e

mantenha consistência no tom entre mensagens humanas e automações. O lead não deve perceber a transição.

5 mil+
clientes confiam no Leadfy Imob diariamente para receber, organizar e distribuir leads de forma

inteligente e automática. Ferramentas como o Leadfy existem para automatizar e organizar esse processo,

liberando o tempo dos corretores para que eles possam focar no que fazem de melhor: construir

relacionamentos e fechar negócios.

Quanto dinheiro sua imobiliária perde em leads não atendidos?

Faça um diagnóstico gratuito: responda 3 perguntas e descubra.

Conheça o Leadfy: leadfy-imob.com.br

ESTRATÉGIA AÇÃO PRINCIPAL META

1  Speed-to-Lead Automatize + alerte + defina dono do

lead
Resposta em < 5 min

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

contexto

Taxa de resposta >

40%

3  Cadência 7 Dias Toques com motivo + multicanal +

breakup
5+ tentativas por lead

4  Organização Etiquetas + SLA por etapa + blocos de

follow-up

100% dos leads com

dono

5  Conteúdo de Valor Checklists + diagnóstico + tours +

comparativos
Reengajar leads frios
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