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Conexão Crédito Imobiliário: Torne-se um Especialista em Financiamento e Venda

Muito Mais! Desvende as estratégias, ferramentas e conhecimentos essenciais para

se destacar no mercado imobiliário atual.

Introdução

O que você vai aprender:

● O papel do crédito imobiliário nas vendas de imóveis.

● Estratégias para quebrar objeções e aumentar sua conversão.

● Como utilizar as regras do Minha Casa Minha Vida a seu favor.

● Oportunidades do Faixa 4 e os rumos do mercado.

● Como se posicionar como um verdadeiro especialista em crédito.

O Cenário Atual do Mercado Imobiliário

O mercado imobiliário é movido por crédito. E entender como o �nanciamento

funciona é o que separa os pro�ssionais medianos dos verdadeiros especialistas.

Neste eBook da Aula 1 do Conexão Crédito Imobiliário, você vai aprender como

transformar objeções em vendas, dominar os detalhes do Minha Casa Minha Vida e

entender por que o crédito imobiliário é o motor do setor — tudo isso com a

linguagem prática, direta e estratégica do Murilo.

A tríade do sucesso proposta por Murilo é simples, mas poderosa: Conhecimento

(saber o que fazer), Estratégia (saber como fazer) e Aplicação/Atitude (fazer

acontecer). O conteúdo apresentado aqui não é para ser lido e guardado. É para ser

testado, adaptado e utilizado imediatamente no campo de batalha.

Transformação como ponto de partida
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O ponto A é onde muitos pro�ssionais começam: cheios de dúvidas, com receio de

não conseguirem fechar vendas por não entenderem o processo de �nanciamento. O

ponto B, por sua vez, é onde você estará ao �m deste material: munido de

informações práticas, ferramentas e�cazes e clareza para atuar com mais segurança

e e�ciência.

● Todos entram no CCI em um ponto A e devem sair transformados, num ponto B.

● O tripé do sucesso: Conhecimento + Estratégia + Aplicação/Atitude.

Durante três anos nos anos 90, o mercado simplesmente parou de �nanciar por falta

de recursos no FGTS. Isso gerou uma onda de falências, fechamento de imobiliárias e

saídas do mercado. Hoje, com crédito abundante e acessível, deixar de dominar esse

tema é desperdiçar uma oportunidade gigantesca.

Muitos corretores e correspondentes ainda não despertaram para o fato de que o

crédito é o principal pilar das transações imobiliárias. Se 8 em cada 10 imóveis são

vendidos com �nanciamento, como não dominar essa frente?

● 600 mil pro�ssionais no setor, mas só 25 mil participaram do evento. Estar aqui já te

coloca à frente de milhares.

Você pode copiar esse modelo e aplicar imediatamente. Mais do que teoria, aqui você

encontra um caminho seguro para argumentar, educar o cliente e conduzi-lo à decisão

certa, sem enrolação.

O Crédito é o Motor do Mercado

Esse é um dos diferenciais mais práticos do CCI. A objeção 'vou pagar três imóveis' é

comum – e se não for bem contornada, pode resultar na perda da venda. Você

precisa de um script testado e validado em milhares de atendimentos pelo Murilo. Ele

divide este script em três áudios simples e diretos e envia para o cliente. (O modelo

de script você encontrará mais abaixo). Dados reveladores:

● 8 a cada 10 imóveis vendidos no Brasil são �nanciados.

● Nos segmentos econômicos, esse número sobe para 9 em 10.
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O que Murilo traz é clareza jurídica e prática. Por exemplo, ter um terreno ou uma sala

comercial não impede o cliente de acessar o programa. Entender isso pode signi�car

dezenas de vendas a mais por ano. Pequenos detalhes, grandes diferenças.

É comum ouvir inverdades sobre o programa. 'Só pode uma vez', 'tem que ter carteira

assinada', 'não pode ter nenhum imóvel' são algumas das falácias mais difundidas –

inclusive por pro�ssionais do mercado.

● Nos anos 90, o mercado �cou 3 anos sem crédito. Imagine hoje sem crédito?

Esse script foi projetado para eliminar objeções comuns e ajudar o cliente a enxergar

o �nanciamento imobiliário como um bom negócio.

Ferramenta 1 – O Script Infalível

Passo 1: In�ação

O primeiro passo do script visa fazer o cliente entender o conceito de desvalorização

do dinheiro ao longo do tempo. O objetivo é mostrar que o valor nominal que ele

pagará no futuro não terá o mesmo poder de compra que hoje.

Abordagem :

● Perguntar ao cliente qual seria sua idade ao �nal do �nanciamento (exemplo: 35

anos no futuro).

● Explicar que o dinheiro perde valor com o tempo devido à in�ação.

● Dar um exemplo prático: Se o banco emprestou R$ 200 mil e o cliente pagar a R$

600 mil em 35 anos, na verdade esse valor valerá muito menos no futuro.

● Mostrar que, considerando a in�ação, 200 mil hoje equivaleria aproximadamente

R$850 mil daqui a 35 anos.

Re�exão estratégica:

Se tudo gira em torno do crédito, como você ainda não é especialista nisso?
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● Concluir que, na prática, o cliente estará pagando menos do que imagina, porque o

dinheiro terá perdido valor.

Passo 2: Valorização do Imóvel

O segundo passo explora a ideia de que o imóvel tende a se valorizar ao longo do

tempo, tornando o investimento vantajoso.

Abordagem :

● Apresentar dados da AbraInc (Associação Brasileira de Incorporadoras), que

mostram que, em média, os imóveis valorizam entre 7 a 9 vezes ao longo de 30 anos.

● Fazer uma pergunta re�exiva ao cliente: "Você pagaria 3 imóveis hoje sabendo que

o imóvel pode se valorizar 7 a 9 vezes no mesmo período?"

● Dar exemplos locais: "Um imóvel que custava R$ 40 mil ou R$ 50 mil há 30 anos

pode valer R$ 500 mil hoje."

● Reforçar que, mesmo que o cliente pague parcelas ao longo de 35 anos, ele estará

adquirindo um ativo que tende a valorizar signi�cativamente.

Passo 3: Quitação Antecipada e Amortização

O terceiro passo foca nos benefícios da quitação antecipada e da amortização,

mostrando como o cliente pode economizar juros e reduzir o custo total do

�nanciamento.

Abordagem :

● Explicar que o cliente pode antecipar parcelas ou amortizar o �nanciamento usando

recursos como o FGTS ou dinheiro próprio.

● Mostrar que cada amortização reduz o saldo devedor, diminuindo os juros futuros.

● Usar uma planilha de amortização para demonstrar quanto o cliente pode

economizar em juros ao longo do tempo.
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● Reforçar que a maioria dos contratos de �nanciamento é quitada entre 7 a 12 anos ,

e não em 30 ou 35 anos. Isso ocorre porque as pessoas geralmente vendem o imóvel,

fazem upgrades ou utilizam o FGTS para quitar o saldo.

● Finalizar com uma pergunta: "Você já viu alguém pagar um �nanciamento por 30

anos? Não, porque a maioria das pessoas quita o imóvel muito antes."

Como Aplicar o Script

Murilo enfatiza que esses três passos devem ser aplicados separadamente,

preferencialmente em áudios curtos. Ele recomenda:

Enviar o primeiro áudio sobre in�ação .

Após o cliente assimilar essa informação, enviar o segundo áudio sobre valorização

do imóvel .

Por �m, enviar o terceiro áudio sobre quitação antecipada e amortização .

Essa abordagem evita sobrecarregar o cliente com muitas informações de uma só

vez e permite que ele re�ita sobre cada ponto antes de avançar para o próximo.

Resultado Esperado

Ao �nal do processo, o cliente deve:

● Entender que o dinheiro perde valor ao longo do tempo.

● Perceber que o imóvel é um investimento que tende a valorizar.

● Ver que existem maneiras de reduzir o custo total do �nanciamento, como

amortizações e quitação antecipada.

Saber identi�car o melhor enquadramento pode tornar o seu atendimento mais

técnico, mais consultivo e, acima de tudo, mais e�ciente. Essa é a diferença entre um

corretor comum e um especialista em crédito.

Minha Casa Minha Vida – O Que Ninguém Te Contou
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A leitura correta das tabelas de faixas do programa Minha Casa Minha Vida pode

salvar negócios. Às vezes, uma diferença de R$ 1.000 no valor do imóvel ou R$ 100 na

renda pode mudar a taxa de juros aplicada ao cliente.

❌ Mitos comuns:

● “Só pode usar uma vez” – Mentira. Pode usar de novo se vender o primeiro imóvel.

● “Não pode ter imóvel” – Depende! Só não pode ter na mesma região metropolitana

e residencial.

● Pode ter terreno, imóvel comercial ou até 33% de um imóvel via herança.

● Terreno e imóvel comercial não desclassi�cam o cliente.

✅ Realidade:

● O programa é para moradia, não apenas primeiro imóvel.

● Até estrangeiro pode utilizar, e renda formal/informal é aceita.

● A renda limite atual é de R$ 8.000, dividida em faixas (1 a 3).

● Faixa 4 está chegando e vai mudar o jogo!

Oportunidades no Horizonte

Dé�cit Habitacional:

● Ainda faltam quase 8 milhões de unidades no Brasil.

● Em 2030, o dé�cit pode chegar a 11,4 milhões.

Crescimento do crédito:

● Hoje apenas 10% do PIB está no crédito imobiliário.

● Meta: 30% até 2040, o que exigirá crescimento exponencial.
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● Isso signi�ca: os próximos 15 anos serão os melhores da história para quem souber

vender com crédito.

A Nova Faixa 4: O Que Você Precisa Saber

A criação da Faixa 4 do Minha Casa Minha Vida representa uma nova oportunidade

para o mercado imobiliário. Com recursos adicionais do pré-sal, o programa pode

oferecer mais �nanciamentos e melhores condições. Isso pode signi�car uma nova

onda de crescimento para o setor, especialmente para imóveis na faixa de R$ 350.000

a R$ 400.000.

Tabela de Faixas e Taxas – Use a Seu Favor Você receberá:

● Tabela atualizada com as faixas de renda e taxas de juros por região.

● Tabela com limites de valores de imóveis por faixa (importante para saber o que

captar!).
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Insight:

● Um imóvel de R$ 250 mil pode mudar completamente de faixa e afetar o

�nanciamento do cliente, em uma cidade que o teto do faixa2 é R$245mil, por

exemplo

● Corretores e correspondentes que sabem disso evitam perder vendas por detalhe.

Tendências Futuras e Oportunidades

O fundo do pré-sal está injetando bilhões de reais no mercado imobiliário, permitindo

que mais pessoas tenham acesso a �nanciamentos. Isso pode signi�car uma

redução nas taxas de juros e mais recursos disponíveis para o Minha Casa Minha

Vida.

O Impacto do Pré-Sal no Financiamento Imobiliário
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Num mercado cada vez mais competitivo, a especialização é fundamental. Corretores

e correspondentes que entendem profundamente o �nanciamento imobiliário têm

uma vantagem signi�cativa. Invista em treinamento contínuo e mantenha-se

atualizado sobre as mudanças no mercado.

A Importância da Especialização

Já aproveita  para o ativar lembrete da aula 2 do CCI. O mercado não está

saturado. Está cheio de pro�ssionais despreparados. Quem entende de crédito, vende

mais, com mais segurança e com mais autoridade.

Conclusão: Você Está no Lugar Certo

clica aqui

Você já deu o primeiro passo. Agora, é aplicar, evoluir e transformar sua carreira.

● Abrainc – Dados de valorização e dé�cit habitacional.

● Caixa Econômica Federal – Tabelas de taxas e regras do programa.

● Simulador de Financiamento Habitacional da Caixa.

Referências & Materiais Citados

Sobre Murilo Arjona

Murilo atua no mercado desde 2007, foi pioneiro nos correspondentes bancários no

Brasil e já treinou mais de 100 mil pro�ssionais no setor.

Instagram: https://www.instagram.com/muriloarjona/

Canal do YouTube: https://www.youtube.com/@muriloarjonao�cial

Curso Avançado: Financiamento Pro (mais detalhes para durante o CCI)

Já aproveita  para o ativar lembrete da aula 2 do CCI.clica aqui

https://muriloarjona.com.br/fpro12_cpl2
https://www.instagram.com/muriloarjona/
https://www.youtube.com/@muriloarjonaoficial
https://muriloarjona.com.br/fpro12_cpl2

