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INFORMACAO DO MBA

CARGA HORARIA 270 horas
N° TOTAL DE MODULOS 18 Modulos
N° TOTAL ECTS 45 ECTS
INVESTIMENTO TOTAL 3.250€

COORDENADOR DO MBA: Dr. Bruno Coelho

SOBRE O MBA

Sendo um dos setores de maior crescimento em Portugal nos ultimos anos a
Mediacao Imobiliaria tem carecido de formacao profissional ao nivel do Ensino
Superior. Com um consumidor cada ver mais informado e uma concorréncia
crescente é imperativo que os profissionais do setor se profissionalizem e se
diferenciem dos demais.

Este MBA conta com profissionais com provas dadas no setor e nas disciplinas
qgue lecionam, para além de cobrir as diversas areas de especializacao que vao
permitir ter sucesso neste Mercado.

Destinatarios

Consultores Imobiliarios que procuram evoluir na carreira ou constituir Equipa,
Cestores de Equipa e Diretores Comercials, Responsaveis de Operacdes e
Recrutamento, Brokers e donos de Agéncias, Investidores e Empreendedores
do setor Imobiliario.

SE QUER FAZER CRESCER O SEU NEGOCIO,
NAO PERCA ESTA OPORTUNIDADE
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Objetivos

' Dotar os formandos de conhecimentos e consciéncia critica sobre a teoria e
a pratica da Gestao e da Mediacao Imobiliaria, permitindo-lhes uma
abordagem competente das questdes de gestao empresarial na industria
Imobiliaria, Planeamento Estratégico, Pensamento Estratégico e Gestao
Estratégica;

' Transmitir informacao sobre: comportamento do consumidor, lancar e
manter um produto imobiliario; técnicas de prospecao para a obtencao de
leads na angariacao, processo de venda, fecho e pds-venda e técnicas e
taticas da negociacao, cadeia de valor, funil da venda e qualificacao de
clientes:;

' Proporcionar um conjunto de conceitos chave e ferramentas sobre:
coaching e gestao de equipas, comunicacao e PNL adaptadas as vendas,
PropTech, marketing pessoal e estratégias de recrutamento.

' Proporcionar os conhecimentos necessarios sobre: fontes de financiamento;
planeamento financeiro; analise financeira, rendibilidade e risco; fontes de
financiamento, enquadramento legal e fiscal para o setor; valores
mobiliarios comercializados em Portugal e organismos de investimento
coletivo; produtos e formas de aplicacao de financiamento para diferentes
tipos de investimento imobiliario.

 Desenvolver nos formandos a capacidade de aplicacao da teoria a pratica
profissional.

Metodologia de Formacao

A formacao serd dihamizada com uma componente pratica muito forte,
recorrendo-se, sobretudo ao meétodo ativo e a técnicas que Incluem
brainstorming, estudos de caso, entre outros exercicios de sistematizacao dos
conteudos abordados.

AsS metodologias expositivas = INnterrogativas serao utilizadas
complementarmente.
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Metodologia de Avaliacao

A avaliacao podera ocorrer de duas formas:

As
A D

As
A D

Avaliacao por médulo de forma independente, efetuada pela realizacao de
um trabalho ou teste que abordara tematicas explanadas no modulo.

Avaliacao a um conjunto de modulos agrupados, efetuada pela realizacao
de um trabalho ou teste que abordara tematicas explanadas no conjunto
dos Modulos.

A metodologia de avaliacao a utilizar sera definida pelo formador responsavel
pelo modulo.

A classificacao final do curso resulta da média aritmética simples, arredondada
as unidades, da classificacao final de cada mododulo que integram o programa
do curso ponderada pelos seus ECTS.

Regras da Avaliacao

Os Iinstrumentos de avaliacao dos diversos modulos devem ser entregues no
Moodle até a data prevista e previamente anunciada no inicio de cada maodulo.

Em caso de atraso na entrega, serao aplicadas as seguintes regras:

E
~

Os trabalhos deverao ser enviados a secretaria da ESAI, para o emaill
elsasantos@esal.pt;

No caso de entrega apos o prazo estabelecido, o periodo de avaliacao dos
trabalhos é de 30 dias;

Os trabalhos entregues num prazo até 60 dias da data prevista nao terao
que pagar qualguer emolumento, podendo apenas ter uma penalizacao em
termos da nota, ao critério do responsavel pelo modulo;

Os trabalhos entregues entre 61 e 365 dias deverao efetuar o pagamento
relativo a um exame de recurso por cada trabalho;

ApoOs os 365 dias, o formando devera frequentar de novo os modulos em
falta, sendo cobrado 50% da propina normalmente aplicavel, contando
novamente os prazos a partir da nova inscricao.
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Certificacao

s

' Certificado: aos formandos que se submeteram a avaliacao em todos 0s
modulos e tenham obtido nota igual ou superior a 10, numa escala de O a 20
valores em todos os modulos.

s

' Certidao: aos formandos que se submeteram a avaliacao, mas que nao
obtiveram aproveitamento em todos os modulos.

' Certificado de Frequéncia: aos participantes que frequentarem a formacao
sem avaliacao.

Candidatura

Envio da ficha de candidatura devidamente preenchida, juntamente com uma
fotografia a cores, tipo passe, Curriculum Vitae e fotocopia legivel dos
certificados de habilitacao para o emalil de contacto da ESAL.

Receberad, no mesmo dia ou, o maximo, em 2 dias Utels, uma resposta por
emall ou via contacto telefonico.

Selecao e Inscricao
Apos confirmacao da aceitacao da candidatura por parte da ESAI, o candidato

devera concretizar a inscricao atravées do pagamento.

Sao selecionados os Iinteressados que cumpram 0s requisitos de admissao e

efetuem o respetivo pagamento. A constituicao da turma é feita por ordem de
INScricao.

O numero de vagas € limitado sendo as inscricoes encerradas logo que
esgotadas as vagas.

Regulamento de Formacao

O regulamento do MBA enquadra-se no regulamento geral de formacao da
ESAIl, que pode encontrar no nosso site : https://esai.pt/regulamento-formacao/

Qualguer elemento em falta neste documento sera analisado de acordo com
esse regulamento.

S Escola Superior de
A n Actividades Imobiliarias


https://esai.pt/regulamento-formacao/

Modulo Ol
TENDENCIAS DE MERCADO IMOBILIARIO

DOCENTE Professor Doutor Pedro Mateus das Neves

OBIJETIVOS

Apresentar a evolucao do mercado imobiliario e as suas tendéncias face aos
Objetivos do Desenvolvimento Sustentavel (ODS), e as suas dimensoes social,
econdmica e ambiental.

Promover uma visao holistica, transdisciplinar, multissetorial e multinivel do
desenvolvimento do territdério e do papel que a inddstria imobiliaria tem e
podera ter.

COMPETENCIAS

Incrementar o conhecimento sobre o papel da industria imobiliaria na criacao
de valor para a sociedade, desenvolvendo argumentos para a defesa de
projetos assentes no Desenvolvimento Sustentavel.

Integrar os ODS nos planos de desenvolvimento do territdrio, privilegiando
solucbes orientadas para o Sustainable Investment, Impact Investing, e
Sustainable Finance.

CONTEUDO PROGRAMATICO

Temas da atualidade sobre as tendéncias de mercado gue conduzem a
apresentacao de artigos individuais sobre a transicao de processos imobiliarios
tradicionais para modelos assentes no Desenvolvimento Sustentavel.
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Modulo 02

PRINCIPIOS DE GESTAO E
ESTRATEGIA EMPRESARIA

DOCENTE Dr. Carlos Cipriano

OBIJETIVOS

Apresentar os principais conceitos e principios de gestao empresarial na
Industria mobiliaria e a sua relacao com os varios “stakeholders”.

Analisar e integrar as diferencas entre Planeamento Estratégico, Pensamento
Estratégico e Gestao Estratégica.

COMPETENCIAS

Saber avaliacao e explorar de modelos de negdcios (Business Design), para
modelos de desenvolvimento privados, publicos e publico-privados, e da
respetiva relacao com clientes e fornecedores e “stakeholders”.

Saber integrar os ODS na estratégia de desenvolvimento e nos modelos de
negocio, nomeadamente na relacao com governos federals, centrais, locais,
“‘capital providers” e “stakeholders” em geral.

CONTEUDO PROGRAMATICO

A atualidade da Gestao Empresarial

A atualidade da Gestao Estratégica

A Importancia de apresentacao de Estudos de Caso
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Modulo 03
MARKETING IMOBILIARIO

DOCENTE Dr. Bruno Coelho

OBIJETIVOS

= Dominar os conceitos de Marketing e da Marca;

= Conhecer a forma como o comportamento do consumidor se processa e
conseguir aplicar este conceito a realidade imobiliaria;

» Conhecer e aplicar os critérios de segmentacao e posicionamento;

= Dominar e aplicar os conceitos das politicas de Marketing;

» AqQuisicao de estratégias adotadas atualmente para lancar e manter um
produto imobiliario.

COMPETENCIAS

Conhecer os conceitos base Marketing do mercado Imobiliario;

Compreender a importancia do conhecimento numa estratégia de Marketing;
AqQuisicao de estratégias adotadas atualmente para lancar e manter um
produto imobiliario.

CONTEUDO PROGRAMATICO

Conceltos Basicos de Marketing

Politicas de Marketing Imobiliario

Inbound Marketing

Métodos de pesquisa

Politicas de Marketing Imobiliari

Marketing Online

obiliarios

Lancamento de produtos e servic;d
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Modulo 04
GERACAO DE LEADS 2.0

DOCENTE Dr. Massimo Forte

OBIJETIVOS

Serao abordados 0os mais variados tipos de Prospecao para a obtencao de leads
na Angariacao de proprietarios vendedores, com vista a realizacao de um
Contrato de Mediacao Imobiliaria.

COMPETENCIAS

Como comunicar com o seu potencial cliente vendedor na fase inicial do
contacto, nos varios tipos de canais: online, offline e Base de Dados.

CONTEUDO PROGRAMATICO

Conceltos Basicos

Definicao de Objetivos na Prospecao

Contactos Pessoais

O Canal Offline

O Canal Online

Tipos de Prospetos

O Marketing na Mediacao Imobiliaria

Tipos de Agentes Prospetores
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Moddulo O5
NEGOCIACAO E TECNICAS DE VENDA

DOCENTE Dr. Massimo Forte

OBIJETIVOS

Numa primeira abordagem ira aprender todo o processo de venda a partir de
um potencial cliente ja qualificado e classificado até ao fecho e pds-venda.

Na segunda parte ira aprender todas as possiveis técnicas e taticas da
Negociacao na Mediacao Imobiliaria.

COMPETENCIAS

= Como proceder na negociacdo de propostas de venda/arrendamento;
* Novas técnicas no processo de angariacao;

CONTEUDO PROGRAMATICO

Preparacao e Estratégia

Plano de Acao Comercial

As Visitas

Tratamento de Objecoes

Fecho e Fidelizacao

Nocoes Gerais de Negociacao

Tipos de Negociacao Imobiliaria

Competéncias e Fases da Negociacao

Casos de Estudo
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Modulo 06
COACHING

DOCENTE Dr. Ken Gielen

OBIJETIVOS

Enriguecer os formandos com um conjunto de conceitos chave e ferramentas
para criar € manter um mindset de alto desempenho e criatividade, usando
técnicas de coaching no ramo imobiliario.

COMPETENCIAS

Coaching nas Empresas

Conhecer técnicas de coaching na construcao e retencao de equipas
produtivas no mundo da gestao imobiliaria.

Auto-Lideranca

Saber trabalhar o mindset certo e saber adequar comportamentos e estilos
de intervencao tendo em conta as circunstancias.

Gestao de Alto Desempenho

Saber aplicar técnicas e ferramentar para elevar a produtividade da equipa de
consultores.

Comunicacgao

Saber lidar com frustracdes e desmotivacao da equipa comercial de
consultores imobiliarios e saber elevar os niveis de (auto-) confianca e (auto-)
motivacao.
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Modulo 06
COACHING

CONTEUDO PROGRAMATICO

Introducao, Expetativas, Definicoes essenciais € Regras do jogo em
coaching, lideranca e gestao.

Diferencas entre Coaching, Gestao e consultoria. As hecessidades
humanas. Iceberg da ldentidade.

Gestao da mudanca. Estagios de Maturidade e grafico Dunner-Krugert.

Reflexao para ganhar awareness. Estilos de intervencao. Avaliacao de
Progresso e “Gap Analysis”.

A capacidade de observar vs avaliar. Sessao de Coaching. Técnicas de
Feedback e Feedforward.

Speedrating, técnicas de retencao, gestao de relacao e obtencao de
resultados.

Chaves de equipas de alto desempenho e Disfuncdes de equipas.

Boas praticas em recrutamento, selecao, integracao e avaliacao de
desempenho de uma equipa de consultores imobiliarios.

Partilha de aprendizagens, questdes e respostas.
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Modulo 07
PROCESSO IMOBILIARIO E COMPRADORES

DOCENTE Dr. Vitor Neves

OBIJETIVOS

Fornecer aos participantes um conjunto de conhecimentos no processo
Imobiliario na segunda vertente do negdcio da mediacao, designadamente a
Interpretacao da cadeia de valor e funil da venda e da Importancia da
qualificacao de clientes compradores, enquanto etapa fundamental do
processo imobiliario.

COMPETENCIAS

= |nterpretar o funil das vendas e a sua analise dos racios de conversao no
processo imobiliario, gue conduz ao fecho do negdcio.

» AqQuisicao de conhecimentos aprofundados da qualificacao do cliente
comprador com técnicas de Programacao Neurolinguistica.

» Facilitar o processo de selecao de imoveis e apresentacao virtual dos
MesMmos Na criacao da necessidade de visita.

CONTEUDO PROGRAMATICO

Definicao e Interpretacao do funil das vendas imobiliarias

A 1.° contacto com o cliente comprador - Lead

A entrevista de qualificacao motivacional e financeira aos clientes
compradores com técnicas de PNL

A selecao de solucdes imobiliarias que correspondem as necessidades
dos clientes

A apresentacao virtual dos imoveis selecionados e a preparacao das
visitas

A explicacao do processo imobiliario aos clientes compradores
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Modulo 08
COMUNICAQ&O E PNL NAS VENDAS

DOCENTE Dra. Selma Ferreira

OBIJETIVOS

» Conceitos fundamentais da Comunicacao, da escuta ativa e da importancia
da utilizacao de uma linguagem positiva;

» Apresentacao do conceito de PNL e algumas das suas ferramentas
adaptadas as vendas.

COMPETENCIAS

1. Melhorar a oralidade e a apresentacao de um projeto para venda;
2.  Aumentar a capacidade de comunicar de forma positiva;

3. Elementos para processo de autoconhecimento;

4.  Conhecimentos sobre como adaptar-se a percecao do cliente;

CONTEUDO PROGRAMATICO

Falar em publico e apresentar o seu Projeto — Como corrigir € eliminar
mMuletas que constroem ruidos na comunicacao

Tipos de Comunicacao

O que é uma linguagem positiva e uma postura proativa vs postura reativa

Reconhecimento do produto, empresa e o seu objetivo

Resolucao Criativa de Problemas

Analise de Tipo de Comunicacao

Ferramentas praticas da Programacao Neurolinguistica
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Modulo 09
GESTAO DE RECURSOS HUMANOS

DOCENTE Dra. Susana Alves

OBJETIVOS

» Forcas de Caracter — Autoavaliagcao e Autoconhecimento

» Conhecer a Trilogia de Objetivos: Tipos, Definicao e Alinhamento

» Entender quais os Beneficios e as métricas da Avaliacao de Desempenho,
Expetativas de comportamento e Gestao por competéncias

= Avaliar a curva de desempenho de uma equipa e o grau de conflito

» Perceber o Valor da Delegacao e da Autonomia

» Carreira e motivacao: o desenvolvimento dos Colaboradores

= O Feedback como um habito bidirecional

= Vieses inconscientes: guando e como?

COMPETENCIAS

» Autoconhecimento das Forcas de Caracter,

» Compreensao do processo de definicao de objetivos e avaliacao de
desempenho por competéencias;

» |dentificacao dos principais Vieses Inconscientes nos diversos processos de
Intervencao do Gestor e do Colaborador;

= Adquirir estratégias para o acompanhamento e suporte na gestao de
carreira dos Colaboradores;

» Perceber a importancia da introducao do feedback e do reconhecimento
nas relacoes humanas.

S Escola Superior de
A n Actividades Imobiliarias



Modulo 09
GESTAO DE RECURSOS HUMANOS

DOCENTE Dra. Susana Alves

CONTEUDO PROGRAMATICO

As Forcas de Caracter — Autoavaliacao e Autoconhecimento

Definir Objetivos SMART e Alinhados com a Estratégia da Empresa

Beneficios e Métricas da Avaliacao de Desempenho por Competéncias

Delegacao e Autonomia — da motivacao ao reconhecimento

Carreira e Desenvolvimento de Colaboradores — do Potencial a
Performance

Feedback — Modelos e Aplicabilidade

Vieses Inconscientes — da Impressao a Tomada de Decisao do Gestor
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Modulo 10
EMPREENDEDORISMO

OBJETIVOS

= [ntroduzir os alunos ao processo empreendedor e as competéncias
necessarias para iniciar e desenvolver a atividade empreendedora;

» Fornecer aos alunos ferramentas e motivacao para construirem O Sseu
proprio Nnegocio;

» Promover O gosto e a motivacao pela mudanca, inovacao, melhoria
continua.

COMPETENCIAS

= |dentificar e sistematizar as fases do processo empreendedor, com especial
énfase para o reconhecimento da oportunidade de negocio;

= |dentificar estratégias para a criacao e desenvolvimento de oportunidades
de negdcio;

= Capacidade para elaborar um Modelo de Negodcios e o seu Pitch.
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Modulo 10
EMPREENDEDORISMO

CONTEUDO PROGRAMATICO

Introducao ao Empreendedorismo

Competéncias do Empreendedor

Técnicas de Pensamento Criativo

Criatividade, iInovacao e avaliacao de ideias

Fundos de apoio ao empreendedorismo, investigacao e
desenvolvimento nacionais e internacionais

SWOT, PESTAL e 5 Forcas de Porter
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Modulo 11
MARKETING PESSOAL E RECRUTAMENTO

DOCENTE Dr. Bruno Coelho

OBIJETIVOS

= Compreender o uso marketing pessoal para o sucesso imobiliario
= Conhecer as diferentes estratégias de recrutamento

COMPETENCIAS

Compreender o uso marketing pessoal para o sucesso Imobiliario;
Desenvolver um Plano de Marketing Pessoal;

Criacao de um Funil de recrutamento;

Estratégias de recrutamento no Mercado Imobiliario.

CONTEUDO PROGRAMATICO

Compreender o Porgué e a Visao de Marketing Pessoal

Plano de Marketing Pessoal

Implementacao do Plano de Marketing

Estratégias de Recrutamento (Anuncios, Redes de importancia, entre outros..)

Funil de Recrutamento e Métricas
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Modulo 12
GESTAO FINANCEIRA NO IMOBILIARIO

DOCENTE Dr. Antonio Castel-Branco

OBJETIVOS

= Reconhecimento da importancia e objetivos da gestao financeira

= Conhecer os instrumentos de analise financeira ao dispor do gestor:
Balanco Funcional, Demonstracao de Resultados Funcional, Demonstracao
de Fluxos de Caixa e Racios;

= Avaliar a rendibilidade e risco (operacional e financeiro) de uma empresa

= Conhecer as principais fontes de financiamento ao dispor de uma empresa

= Entender a importancia do Planeamento Financeiro

COMPETENCIAS

= Utilizar as principais ferramentas de analise financeira;
= Avaliar a rendibilidade e risco de uma empresa;
= |dentificar e avaliar as principais fontes de financiamento de uma empresa.

CONTEUDO PROGRAMATICO

PARTE | - Gestao Financeira

Gestao Financeira — Qual o Objetivo?

Quais as fontes de informacao utilizadas?

Qual o papel do gestor financeiro?

As empresas como um caso especial de organizacoes;
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Modulo 12
GESTAO FINANCEIRA NO IMOBILIARIO

PARTE Il - Balan¢o Funcional

Do balanco contabilistico ao balanco funcional

Ciclos Financeiros

Tesouraria Liguida

Demonstracao de resultados funcional e demonstracao de fluxos de caixa

PARTE Ill - Racios

Racios Funcionais

Racios Economicos

Racios Financeiros

Racios Econdmico-Financeiros

PARTE IV - Anadlise Financeira

Analise financeira

Estratégias de financiamento

PARTE V - Andlise da Rendibilidade

Analise da decomposicao da rendibilidade do ativo

Analise da decomposicao da rendibilidade do capital proprio

PARTE VI - Analise de Risco

Risco Operacional (Ponto critico das vendas, grau de alavancagem operacional)

Risco Financeiro (Grau de alavancagem financeiro)

PARTE VIl - Analise de Alternativas de Financiamento ao dispor da Empresa

A Importancia do Planeamento Financeiro
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Modulo 13
DIREITO IMOBILIARIO

DOCENTE Dra. Rita Garcia Pereira

OBJETIVOS

= Sensibilizar os alunos quanto ao papel desempenhado pelo Direito na
atividade de Gestao e Mediacao Imobiliaria;

= Dar a conhecer o enquadramento legal dos institutos juridicos relacionados
com o setor;

» Dar a conhecer as diferentes solucdes juridicas consagradas na legislacao
para os desafios do setor Imobiliario;

= Motivar e desenvolver espirito critico quanto aos problemas do setor
Imobiliario.

COMPETENCIAS

» Habilitar os alunos a conhecer e a interpretar a legislacao que regula os
principais negocios imobiliarios;

» Habilitar ao alunos a analise de casos praticos e a identificarem a solucao
mais adequada entre as diversas possivels;

» Habilitar os alunos a reconhecerem preventivamente a solucao juridica
fornecida pelo sistema.
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Modulo 13
DIREITO IMOBILIARIO

CONTEUDO PROGRAMATICO

PARTE | - Direito de Propriedade versus outros direitos

Propriedade em Geral

Contrato Promessa de Compra e Venda

Compropriedade

Propriedade Horizontal

Usufruto

Exemplos praticos

PARTE Il - Os contratos obrigacionais mais utilizados no setor

O contrato de Arrendamento

O alojamento local

O comodato

Exemplos praticos

PARTE lll - Desafios judiciais na atividade

Venda judicial de imovels e direitos conexos

A Penhora

Consignacao de rendimentos

Exemplos praticos
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Modulo 14

INOVAQ@O E NOVAS TECNOLOGIAS PARA O
IMOBILIARIO

DOCENTE Dr. Hugo Venancio

OBIJETIVOS

= Perceber qual o impacto das tecnologias no setor imobiliario.
= Como as novas tecnhologias influenciam o dia a dia dos profissionais e
clientes (compradores e vendedores) e do proprio mercado.

COMPETENCIAS

= Conhecer as diversas techologias mais usados no mundo, e a forma como
podem ser utilizadas pelos mais diferentes intervenientes;

= Conhecer e diferenciar os diferentes tipos de tecnologias;

= Perceber a importancia dos dados no mercado imobiliario;

» Distinguir as varias solucoes de tecnologia no mercado, e perceber qual o
seu engquadramento, e em que verticais de hegdcio sao aplicados.

CONTEUDO PROGRAMATICO

Historia das tecnologias no Imobiliario

Do Offline para o Online

Investimento em tecnologia. Para que fim?

Novos verticals criados pela tecnologia (ibuyers, Big data...)
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Modulo 14

INOVAQ@O E NOVAS TECNOLOGIAS PARA O
IMOBILIARIO

CONTEUDO PROGRAMATICO (CONTINUACAO)

Introducao as tecnologias que impactam o Imobiliario

Cloud

Saas

Big Data & Analytics
Mobile

Inteligéncia artificial
Blockchain

O Impacto no Real Estate

Impacto no Marketing

As tecnologias mais usadas no Imobiliario

« Redes socials

« CRM

. Chatbots/ Atendimento Virtual
» Assinaturas digitais

. Realidade Virtual / Visitas virtuais
» Codigos QR

= Drones

» Geo localizacao

» Metasearch

- AVM Models

Data

Edificios Inteligentes
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Modulo 15
FISCALIDADE

DOCENTE Dr. Francisco Campos

OBIJETIVOS

Entender as principais questdes fiscais que se colocam em Portugal, com
particular incidéncia no imobiliario.

COMPETENCIAS

= Conhecer os principais diplomas fiscais em Portugal;
= Saber analisar questoes fiscais com pendor imobiliario;

CONTEUDO PROGRAMATICO

Principios e fontes do Sistema Fiscal;

Analise de guestdes de IRS

Analise de questdes de |IRC

Analise de questdes de VA

Andlise de questdes de IMT/IMI/Imposto do Selo

Principals estruturas de investimento imobiliario em Portugal
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Modulo 16
AVALIACAO IMOBILIARIA

CONTEUDO PROGRAMATICO

O Sistema Financeiro e o Mercado de Valores Mobiliarios

« Evolucao
» Codigo dos valores mobiliarios
» Principais valores mobiliarios comercializados em Portugal

» Entidades Reguladores

Organismos de Investimento Coletivo

» Fundos de Pensodes

« UCITS

« Evolucao da Legislacao

= Novo regime geral, nova regulamentacao e novo regime fiscal

» Organismos de Iinvestimento coletivo em valores mobiliarios e
organismos de investimento alternativo

Organismos de Investimento Imobiliario

= Fundos de Investimento Imobiliario
= Socledades de Investimento Imobiliario
» Fundos Especials de Investimento Imobiliario
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Modulo 17
ANALISE DE INVESTIMENTOS IMOBILIARIOS

DOCENTE Eng. Nuno Pereira

OBJETIVOS

= Analise de financiamento Imobiliario
= Adequar a cobertura financeira ao tipo de investimento Imobiliario

CONTEUDO PROGRAMATICO

Tipos de Investimentos Imobiliarios

Perfis e caracteristicas de risco de Investidores Imobiliarios

Modelos de Financiamento Imobiliario

« Cobertura financeira dos investimentos
» Adequar o financiamento ao tipo de investimento

Analise de Rentabilidade do Investimento Imobilidrio

« Conceito de Taxa Interna de Rentabilidade
« Analise de Sensibilidade
« Cobertura Financeira

Concelto de Risco de Crédito Imobiliario

Introducao a preparacao de proposta de pedido de financiamento junto
de investidores e/ou financiadores
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Modulo 18

INSTRUMENTOS DE FINANCIAMENTO
AO IMOBILIARIO

DOCENTE Eng. Nuno Pereira

OBIJETIVOS

Conhecer os principais produtos e formas de aplicacao de financiamento para
diferentes tipos de investimento imobiliario.

CONTEUDO PROGRAMATICO

Conceito de Financiamento do Imobiliario

= Financiamento bancario
= Financiamento Alternativo

Produtos de Financiamento Imobiliario

= Curto Prazo
» Meédio Prazo
= Longo Prazo

Estrutura de Financiamento Imobilidrio

» Capitais Proprios vs Capitais Alheios
« Cobertura Financeira de Investimentos Imobiliarios

Adequabilidade do Financiamento imobiliario ao tipo de investimento

= Técnicas de analise de financiamento imobiliario

Risco de Financiamento bancario
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CORPO DOCENT

Dr. Antonio Castel-Branco

Dedicado ao setor financeiro nos ultimos 20 anos, integrando varios
departamentos com  especial enfoque em empresas corporate,
nomeadamente na analise de risco de crédito, reestruturacao de riscos, calculo
de rating, avaliacao de empresas, fusdes e aquisicdes, avaliacao de projetos de
Investimento, com passagem pela sala de mercados (Bond Market). Formacao
académica com grande componente na area de Financas, sendo Mestre em
Financas pela Universidade de Lisboa (ISEG) e CEFA - Certified European
Financial Analyst, pela European Federation of Financial Analysts Societies.

Dr. Bruno Coelho

Licenciado em Gestao de Marketing pelo ISCTE e com Mestrado Executivo em
Brand Management na mesma escola, Bruno Coelho tem uma experiéncia
sOlida em Marketing e Comunicacao, com resultados comprovados no
desenvolvimento de marcas em mercados bastante competitivos em
empresas como Puma, Esporao e Sephora. Nos ultimos anos dedicou-se ao
Mercado Imobilidrio passando pela Remax, KW, OLX/Imovirtual, como Director
de Marketing, onde teve oportunidade de desenvolver alguns projetos
inovadores para o setor.E atualmente Sécio e Diretor de Marketing da Zome
Prime, empresa com mais de 21 anos e lider de Mercado na zona onde opera.
Acumula essas funcdes com uma das suas grandes paixdes, o ensino de duas
disciplinas de Marketing a convite da ESAI.
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CORPO DOCENT

Dr. Hugo Venancio

Licenciado em 2002 pela Universidade Catdlica Portuguesa, na area de
Relacbes Empresarias. Empreendedor por natureza, tendo desenvolvidos
Varios projetos pessoals, como para multinacionais. Trabalhou no decorrer de
10 anos junto de varios profissionais do setor Imobiliario, ganhando valéncias
de negdcio qgue forma a génese da sua empresa atual, REATIA.

Founder & CEO da REATIA, empresa tecnoldgica de dados que opera em
Portugal, Espanha e Franca. Finalista do Prémio Joao Vasconcelos,

"Empreendedor do Ano" nos anos de 2020 e 2021

Dr. Ken Gilelen

Master coach belga a residir em Portugal. E um empreendedor nato e um
“treinador” por exceléncia. Engenheiro Mecanico de formacao, com MBA pela
Universidade Catdlica Portuguesa, tem tido um percurso profissional invejavel,
assumindo cargos de direcao em grandes multinacionais.

Atualmente conhecido por “coach Ken”, &€ o responsavel da marca
ActionCOACH Portugal.
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CORPO DOCENTE

Dr. Massimo Forte

A viver em Lisboa e a trabalhar em Portugal, Espanha e Italia, Massimo Forte é
antes de mais um ltaliano de Milao apaixonado pela area do imobilidrio, um
negocio que considera ser de pessoas, para pessoas.

Licenciado em Gestao Imobiliaria pela ESAI e pds-graduado em Branding e
Cestao de Imagem pela Universidade Europela, procurou expandir o seu
conhecimento sobre pessoas e tornou-se Practitioner em PNL (Programacao
Neurolinguistica) pela PNL Portugal.

Uma das suas atividades principais € a formacao na area comportamental e
técnica, desenvolvendo instrucao adaptada para profissionais da Mediacao
Imobiliaria com o objetivo de mudar paradigmas, motivando-os a pensar e a
agir de forma profissional, ambiciosa e positiva.

Dra. Selma Ferreira

Mestre em Recursos Humanos pelo INUAF, Formadora em lideranca,
desenvolvimento de competéncias pessoals, gestao de equipas de trabalho e
resolucao criativa de problemas.

Com experiéncia em gestao de empresas de restauracao por 10 anos,
atualmente atua como consultora em Recursos Humanos e como formadora
em empresas do setor imobiliario e hoteleiro, ha mais de 20 anos.
Foi Trainer of the Trainers do Institut Méridien.
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CORPO DOCENTE

Eng. Nuno Pereira

Licenciado em Engenharia Civil pela FEUP. POs Graduacao em Gestao
Imobilidria. MBA com especializacdo em Financas. E Membro RICS com
especializacao em Property Finance & Investment. Tem uma experiéncia de
mais de 20 anos na area de financiamento corporate no setor imobiliario e
também na area de gestao de empresas de promocao imobiliaria.

Professor Doutor Pedro Mateus das Neves

Professor Doutor Engenheiro Pedro Mateus das Neves fundou e € CEO da
Global Solutions 4U based In Sustainable Development, empresa de
consultoria especializada em questdes de ODS.

Originou e promoveu mais de € 10.000 milhdées em projetos de investimento
em mais de 250 cidades e 80 paises na Europa, Africa, Asia e Américas. Desde
2014, € conselheiro e consultor das Nacdes Unidas, sendo coautor do conceito

People-First PPPs.

E professor universitario e investigador em Toquio, Pequim, Macau, Genebra,
Paris, Manchester, Lisboa, Santa Catarina e Luanda. Defendeu a sua tese de
doutoramento com distincao com o titulo “SDGs Why? And For Whom? _ How
to Implement Partnerships to Achieve the SDGs". Tem trabalho cientifico
publicado em inglés, francés, portugués, russo, chinés e japonés.
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CORPO DOCENTE

Dra. Rita Garcia Pereira

Licenciada em Direito pela Faculdade de Direito da Universidade de Lisboa.
Mestre em Direito pela Faculdade de Direito de Lisboa da Universidade

Catolica.

Advogada desde 2002.
Docente universitaria desde 2001

Dr. Carlos Cipriano

Licenciado em Auditoria Financeira (ISCAL), Pos-Graduado em Gestao (ISCTE —
Executive Education), Executive Program (Indian Institue of Management of

Bangalore).

Conta com mais de 18 anos de experiéncia em diversas areas de negocio, desde
Auditoria Financeira, Servicos Profissionals, Distribuicao e Logistica, Imobiliario,
Energia, Agricultura, Saude, Turismo e Comunicacao. Passou por empresas
como Esegur, Staples, Grupo Manuel Champalimaud, Jason Associates, Mercer

Portugal entre outras.

Fol membro do board em varias das empresas onde desempenhou funcoes
executivas. Trabalhou e trabalha extensamente como consultor para varias
empresas nacionais. Contribui com regularidade com a publicacao de artigos
de opiniao para imprensa. Co-Autor do livro “79 vozes pela Literacia Financeira’.
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CORPO DOCENT

Dra. Susana Alves

Mestre em Psicologia Social e das Organizacoes pelo ISPA, Pds-graduada em
Coaching Psicoldgico (FCUL) e em Gestao de Recursos Humanos (ULHT), tem
desenvolvido um percurso profissional de mais de 20 anos em Multinacionais e
sempre em contexto de Recursos Humanos (Recrutamento, Desenvolvimento
e Formacao).

Atualmente desenvolve a sua carreira como Psicologa-Coach, Consultora e
Formadora em diversas empresas na area do retalho e outras. Paralelamente, é
docente da PoOs-graduacao em Coaching Executivo e Lideranca de Alta
Performance no Instituto Superior de Gestao.

Dr. Vitor Neves

Licenciado em Gestao e Administracao Publica, Pos Graduado em
Comportamento Organizacional e Gestao de Recursos Humanos e em Avaliacao
Imobiliaria, MBA em Gestao de Marketing, Mestre em Marketing e doutorando em
Ciéncias Empresariais. Coach e Master Practitioner em Programacao
Neurolinguistica.

Formador desde 2003 de varias Marcas Imobiliarias, Associacdoes e empresas de
Mediacao Imobiliaria. Formador Certificado da CRS, Formador da Ordem dos
Arqgquitetos e Ordem dos Engenheiros Técnicos.

Coordenador de MBA em GCestao e Mediacao Imobiliaria e Professor de varias
unidades curriculares de Pos Graduacdes e MBA em instituicdes de Ensino Superior.
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