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APRESENTACAQ

mercado imobiliario brasileiro atravessa um momento de

transformacgoes. Novas tecnologias, mudangas no comporta-

mento do consumidor, alta competitividade e pressao por

resultados colocam a gestao comercial no centro das decisoes
estratégicas. Hoje, ndo basta apenas vender; € preciso liderar com
inteligéncia, adaptar-se rapidamente e construir relagdes duradouras
com 0 mercado.

Este livro nasce da contribuicdo de profissionais que estao, diariamente,
enfrentando 0s desafios do setor com visao pratica, compromisso ético
e senso de inovagdo. Cada capitulo, assinado por um autor diferente,
com vivéncia real no mercado, aborda temas cruciais que moldam
a performance comercial nos dias atuais: da construgcdo de um funil
de vendas eficiente a criacdo de equipes de alta performance, da
gestdo de conflitos a lideranga estratégica, da comunicagéo orien-
tada a resultados ao uso de dados e tecnologia como alavancas para
decisOes mais acertadas.

Nao se trata de repetir formulas prontas. O objetivo aqui € provocar
reflexdo e entregar contetido relevante, baseado em conhecimentos ja
experienciados e que funcionam na pratica. Ao longo destas paginas,
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o(a) leitor(a) encontrara diferentes abordagens sobre como transformar
crises em oportunidades, fidelizar clientes exigentes, alinhar as areas
de Marketing e Comercial, adaptar-se sem perder o foco e liderar
com proposito em um ambiente que cobra, cada vez mais, clareza,
preparo e resiliéncia.

A forca de Gestdo comercial: lideres do mercado imobilidrio esta na
diversidade de olhares. S&o vozes que representam uma geragao de
lideres que entendem que o verdadeiro diferencial competitivo esta na
forma como as pessoas se comunicam, Se posicionam, se relacionam
e tomam decisoes, e que reconhecem que 0 sucesso comercial
sustentdvel ndo nasce do improviso, mas da gestao bem-feita.

Se vocé atua ou pretende atuar na linha de frente das decisoes
comerciais do mercado imobilidrio, esta leitura vai ampliar sua visdo.
Para apontar atalhos? NAQ! Para mostrar, com objetividade, quais
fundamentos realmente sustentam o desempenho de alto nivel.

Aproveite!

Ce\)_/r}/ ®/IDEC

EDITORA
CHAVE MESTRA®

INSTITUTO
DE DESENVOLVIMENTO
COMPORTAMENTAL




PREFACIO

oda transformacao comeca com uma decisao. E este livro nasceu
T justamente assim, com a consciéncia de reunir, em um so6 espaco, as

mentes mais atuantes e influentes da gestao comercial e lideranca
no mercado imobiliario brasileiro.

E com entusiasmo genuino e senso profundo de realizacio que apresento
esta obra: Gestao comercial: lideres do mercado imobiliario. Mais do que
escrever um capitulo e o prefacio, tenho a honra de ser o idealizador e
convidar pessoalmente os 30 coautores que dao vida a este maravilhoso
projeto. Sao profissionais com autoridade, experiéncias de destaque e
resultados surpreendentes.

Este livro nasceu com o proposito de revelar o que realmente move o
mercado imobiliario. Aqui vocé encontrara o que funciona de verdade:
conhecimento aplicado, experiéncias vividas, estratégias testadas e re-
flexdes que provocam transformacao. Sao insights praticos de decisoes
que moldaram negocios e de ideias que hoje estao levando empresas a
um novo nivel de performance.

Cada capitulo é uma peca essencial de um mosaico que retrata o que ha de
mais atual, relevante e indispensavel na gestao comercial. Temas explora-
dos com profundidade, verdade e experiéncia de quem vive desafios todos
os dias. Sao lideres que tenho imensa gratidao de reunir nesta obra inovadora
e impulsionadora de equipes rumo a alta performance.

Falar de lideranca comercial &, para mim, falar da minha prépria trajetdria. Ha mais
de duas décadas vivo 0 mercado de lancamentos imobiliarios comintensidade e
compromisso. Sao mais de RS 15 bilhdes em vendas, mais de 150 lancamentos
realizados em todo o Brasil e experiéncias internacionais que ampliaram minha
visao em mercados como Estados Unidos, Portugal e Espanha.

Sigo minha jornada com visao estratégica na direcao C-level de empresas
de lancamentos imobiliarios. Acredito que o conhecimento transforma e,
por isso, também concentro minha energia no treinamento, na formacao
de lideres e na certificacao de incorporadores por meio de meus cursos e da
minha Mentoria — Férmula de Lancamentos Imobiliarios. A plataforma



www.ricardorochaleal.com.br vem transformando
a alta performance de empresas e profissionais
do mercado imobiliario.

Este é meu terceiro livro. 0 primeiro, Experts, escrevi
junto a grandes lideres empreendedores. No segundo, ¢
Habitos atémicos da alta performance, revelei os 48 |}
cases praticos e transformadores do mercado imo- |}
biliario. Agora, nesta terceira obra, foco o poder das
metas e a amplificacdo da alta performance.

Este livro é sobre transformar conheci-
mento em acdo, e acao em legado.

Queestaleitura o(a) provoque, inspire-o(a)
e, acima de tudo, impulsione-o(a). Que
cada pagina seja uma ferramenta para
suas decisoes e um ponto de partida
para seus préximos avancos. E que, ao
final, vocé se sinta parte deste movimen-
to que esta redesenhando a forma de
pensar e liderar no mercado imobiliario.

Com respeito e profunda admiracao,
Ricardo Rocha Leal

Expert em lancamentos imobiliarios
Diretor C-level

Palestrante e mentor
@ricardo.rochaleal

LIV
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Caio Maroni

como diretor executivo do Grupo ADN — 22° maior grupo
construtivo do pais — e socio-diretor da Dindom Vendas.

Aos 21 anos, inspirado pela leitura de Pai rico, pai pobre
(Kiyosaki, 2004), tranquei a universidade de engenharia para
seguir meu sonho de empreender. 0s desafios surgiram ja nos
primeiros passos, assumi riscos, atuei em diversos segmentos
e nem sempre tive éxito; mas, em 2017, surgiu a oportunidade
de trabalhar no ramo imobiliario, em Araraquara.

No ano seguinte, fundei minha propria imobiliaria e, em 2020,
recebi o convite de Pedro Donadon, CEO do Grupo ADN, para
estruturar o time de vendas da construtora. Juntos, transfor-
mamos o desempenho comercial do grupo, elevando o Valor
Geral de Vendas (VGV) de R$132,5 milhdes para R$545 milhdes
em cinco anos.

S ou Caio Maroni, nascido em Birigui/SP e criado em Santos. Atuo

2 omon GESTAOQ

caio.maroni@adnconstrutora.com.br COM ERCIAI.
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0 fim do talento

m um mercado cada vez mais competitivo, com ciclos de ven-

das mais longos e clientes mais informados e exigentes, confiar apenas

no talento e no improviso do vendedor n&o € suficiente. Empresas que
desejam escalar com eficiéncia precisam transformar a venda em processo.
0 vendedor ndo pode ser maior que 0 processo — € 0 Processo que sustenta o
resultado. Nesse contexto, o funil de vendas passa a ser uma ferramenta
estratégica essencial.

0 desafio da escalabilidade

Ao longo dos anos, investi tempo e energia desenvolvendo profissionais de
vendas — muitos deles altamente talentosos, mas com uma tendéncia natural
de buscar o caminho mais facil, especialmente quando o cendrio aperta: vender
onde esta mais barato ou onde o produto praticamente se vende sozinho,
dificultando a retencéo e tornando a escalabilidade um grande desafio. O alto
turnover impacta diretamente na consisténcia dos resultados.

Em um mercado aquecido, oportunidades néo faltam para corretores e gerentes
de vendas, mas ha uma perda crescente de qualidade técnica. E é justamente
al que o processo ganha protagonismo: ele garante padrdo, exceléncia
e previsibilidade, mesmo diante da rotatividade inevitavel do setor.

0Os custos invisiveis

A auséncia de um processo bem estruturado e a dependéncia excessiva de
corretores autbnomos e imobilidrias tém aumentado consideravelmente o custo
das vendas. Muitas construtoras, pressionadas pela necessidade de gerar
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caixa e reduzir estoque, recorrem a premiag0es cada vez mais agressivas
para atrair esses profissionais. Esse modelo, embora dé certo no curto prazo,
compromete a eficiéncia financeira da operacdo, torna o crescimento menos
sustentavel no longo prazo e paga-se mais para vender igual ou pior.

A virada de chave

Foi diante desses desafios que nasceu a Dindom Vendas, uma empresa de
vendas imobilidrias com funil estruturado e o propdsito de trazer previsibili-
dade de vendas orientada por dados. Nossa premissa era simples: construir
uma operacgao capaz de entregar resultados consistentes, independentemente
do talento individual, com reducdo de custos e aumento de eficiéncia.
A resposta comeca com uma mudanca de mentalidade: deixar de tratar a
venda como talento e passar a trata-la como ciéncia. O maior desafio é
cultural. Convencer lideranca e equipe da importancia do processo é crucial.
Aresisténcia surge naturalmente: experientes veem burocracia; novatos temem
engessamento. Ambos estdo equivocados — 0 processo nao limita, direciona.

Etapa 1: geracéo e qualificacao de /eads
Mas, entdo, como desenvolver um funil de vendas poderoso?

Tudo comeca pela captacdo estratégica de /leads — etapa frequentemente
negligenciada ou terceirizada sem critérios, mas que determina a eficiéncia
de todo o processo. Mais do que gerar volume, € fundamental atrair /eads
qualificados. Isso exige definir o perfil ideal de cliente e criar antncios que
conectem com suas dores reais, antecipem objecdes e transmitam confianca.

Cada ponto de contato — como formularios, /anding pages ou interacoes
automatizadas — ja funciona como um filtro: ao preencher ou responder, 0
leadinicia seu proprio processo de qualificacdo. Esse € o conceito de Marketing
Qualified Lead (MQL). Além disso, toda captacdo precisa estar integrada ao
Customer Relationship Management (CRM). Essa conexdo permite o controle
do volume de /eads, custo por aquisicdo, taxa de conversdo por canal e
identificagcdo das campanhas com melhor desempenho.

Etapa 2: o pré-vendas como guardido do processo

Nao adianta gerar bons /eads sem um atendimento de qualidade. Um problema
classico em muitas operacdes comerciais € deixar os /eads cairem direto nas
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maos dos corretores. Culturalmente, muitos ndo seguem 0 processo correto
do funil de vendas e, com isso, perde-se 0 controle sobre pontos cruciais: tempo de
resposta, qualidade das interagdes, cadéncia de atendimento e motivo da perda.

Além disso, atendem em seus proprios WhatsApps, gerando riscos como
redirecionamento de clientes para concorrentes e a possibilidade de o corretor
levar consigo contatos ao deixar a empresa. 0s /eads se acumulam, 0s
atendimentos viram uma caixa preta e, inevitavelmente, a conversdo despenca.
Isso gera um efeito colateral ainda mais preocupante: o corretor passa a culpar
a “qualidade dos /eads” e a pedir mais volume — quando, na verdade, 0
problema esta na falta de processo e acompanhamento. Essa dindmica alimenta
0 comodismo, desacelera a operacdo e mascara as reais oportunidades.

Para transformar esse ponto de fragilidade em vantagem competitiva, €
necessdrio reestruturar o funil e implementar um modelo centralizado
de qualificagdo. A criacdo de um time de pré-vendas, responsavel pela triagem,
primeiro contato e qualificacdo dos /eads, traz mais agilidade, controle e foco
em conversao.

0 papel do pré-vendas ndo é vender o produto, mas sim vender a conversa com 0
corretor — gerando interesse, despertando curiosidade e conduzindo o /ead
com método, sem antecipar detalhes que poderiam comprometer o impacto da
apresentacdo comercial. O objetivo é levar o cliente ao stand — onde ocorre 0
encantamento e a conexao emocional. Quando necessdrio, o time pode agendar
videoconferéncias ou direcionar o /ead ao corretor mais adequado.

Para que tudo isso funcione com precisdo, a tecnologia € peca-chave.
E essencial conectar as plataformas de mensagens, como o0 WhatsApp, e 0s
sistemas de ligagoes ao CRM para garantir controle total sobre os dados. Com
isso, & possivel mensurar o0 volume de mensagens enviadas, o numero de
respostas recebidas, a taxa de rejeicdo e quantos /eads avangaram no funil.

Essas informagGes permitem identificar exatamente em que ponto o cliente
deixou de responder, facilitando ajustes na abordagem e nos argumentos
utilizados. O monitoramento continuo das interagdes — tanto por texto quanto
por voz — possibilita andlises mais assertivas, identificacao de falhas e maior
objetividade na aplicagao de treinamentos.
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Etapa 3: atendimento e conversao

Chegamos & etapa mais critica do funil: a converséo. E aqui que o processo
deixa de ser teoria e precisa se transformar em resultado. Para garantir
eficiencia nesse momento, os consultores de vendas devem ser treinados
com profundidade — tanto no contetido quanto na condug&o do atendimento.

O primeiro passo € o dominio da matriz de objecdes: um guia estratégico
que antecipa os principais questionamentos dos clientes e orienta respostas
claras, seguras e alinhadas com os diferenciais do produto.

Na sequéncia, entra o script de atendimento — claro, objetivo e adaptado ao perfil
de cada cliente, seja investidor, comprador direto ou financiado. Esse Scriptorienta
N&0 apenas a conversa e o comportamento do consultor, mas também a ordem de
apresentacdo — do primeiro contato, como oferecer um café, apresentar o apar-
tamento decorado, até sequir para a mesa de atendimento.

A cada etapa, o script sinaliza até onde o consultor deve conduzir e quando é
hora de escalar. O objetivo é garantir que o cliente esteja no ponto ideal para
comprar antes de acionar o gerente para o fechamento — evitando desgastes,
ganhando eficiéncia e mantendo o foco no avanco do funil.

Ja os gerentes de venda desempenham um papel decisivo na etapa final. Sdo,
em sua maioria, profissionais experientes, com alta capacidade de negociagao
e foco em resultado. Por isso, 0 processo precisa trabalhar a favor deles —
liberando tempo e energia para que concentrem seus esforgos onde realmente
geram valor: no fechamento.

Essa estrutura potencializa seus ganhos e fortalece a estratégia de retencéo.
Como muitos tém perfil e competéncia para abrir sua propria imobiliaria, é
fundamental criar um ambiente onde valha mais a pena seguir crescendo na
carreira como gerente — com ganhos financeiros, reconhecimento, desafios
e uma cultura que valoriza performance e visdo de longo prazo.

A importancia da gestédo de rotina com dados

Para manter a operagao no ritmo certo, rotinas de reunides estruturadas sao
indispensaveis. Em vez de discussoes baseadas em percepgoes ou Suposi-
cOes, 0s encontros devem ser guiados por indicadores mensuraveis e dados
reais de desempenho. O “quantas vendas vocé acha que vai fazer?” da lugar
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a perguntas mais estratégicas: “Estamos fazendo o numero certo de ligagoes
diarias?”, “Qual foi a taxa de conversdo em cada etapa da semana?”, “Quantas
vendas deveriamos ter nesse dia?”, “Atingimos a meta de visitas ao stand?”.

Essa abordagem permite avaliar se, de fato, executamos as agoes necessarias
para atingir as metas em cada etapa do funil — e identificar rapidamente
onde estao os gargalos. Analisar se 0s volumes foram cumpridos, se as taxas
de conversao estao dentro do esperado e se a cadéncia de contatos foi mantida
com consisténcia.

O resultado ¢ uma mudanca fundamental de perspectiva: o foco deixa de ser
exclusivamente o0 ndmero final de vendas e passa a ser 0s indicadores que
sustentam o resultado. Porque, no fim, vender mais nao depende de talento —
depende de método, disciplina e execucao. E isso, sim, pode ser construido.

Conclusdo: venda previsivel é venda escalavel

Como atuo no segmento econdmico, no qual a maioria dos clientes realiza
apenas uma compra ao longo da vida, ndo tive oportunidade de aplicar
estratégias de pos-venda, cross sellou up sell. Por isso, optei por ndo abordar esse
tema neste livro, mantendo o foco exclusivamente no que foi testado, validado
e gerou resultado real.

Estruturar um funil de vendas eficiente € mais do que organizar etapas — € criar
uma cultura que valoriza método, ritmo e execucao. Tudo o que compartilhei
foi construido com erros, aprendizados e evolucdo constante. Quando o
processo ¢ solido, a venda deixa de ser imprevisivel e passa a ser escalavel.
E no mercado imobiliario, previsibilidade ndo € apenas uma vantagem — € 0
que torna o crescimento sustentdvel no longo prazo.

BIBLIOGRAFIA

KIYOSAKI, R. T. Pai rico, pai pobre: 0 que 0s ricos ensinam a seus filhos sobre dinheiro. Rio de
Janeiro: Alta Books, 2018.



“3eja ansioso pelo resultado, mas
obcecado pelo processo.”






Ciro Garcia

Oneida, irmao do Fabio e da Bruna. Casado com Giseli e
pai de quatro filhos incriveis: Enrico, Karine, Caio e Anita.
Vivemos em Balneario Camboriu/SC desde 2018.

Head comercial da Bascara Construtora, fundador da Rei dos
Iméveis Gestao de Vendas, idealizador do Diario Imobiliario e
consultor associado a consultoria TOP Brokers, especializada
em vendas e marketing para construtoras.

Coordenador do Nicleo de Mercado Imobiliario do Club M Brasil,
colunista do portal Contetido Imob e coautor do livro Gestao comer-
cial: lideres do mercado imobiliario.

Sou movido por proposito, guiado pela fé e sustentado pela
resiliéncia. Nao me tornei o que sou por sorte, mas por decisdo,
constancia e verdade.

Sou temente a Deus, filho mais velho do Silveirinha e da

cirogarcia.rdi

+55 (47) 98820-6205 G ESTAO

(in] eucirogarcia
www.diarioimobiliario.com.br COM ERCIAI—
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uando comecei minha carreira no mercado imobilidrio, em novembro
de 2000, eu ndo fazia ideia do que estava prestes a viver. Para
ser sincero, entrei sem nenhuma expectativa e sem sequer com-
preender o verdadeiro papel de um corretor de imdveis. O que parecia uma
chance temporaria virou o alicerce da minha jornada pessoal e profissional.

Com o tempo, fui entendendo que o corretor ndo € s6 um intermediador de
vendas, n6s somos agentes de transformacgao. A cada venda, ajudamos a de-
senvolver bairros, fomentar o comeércio e conectar pessoas aos seus projetos
de vida. Foram muitos aprendizados, mudancgas, quedas e recomecos. Em
2017, no reality Top Brokers Brasil, vivi uma reinveng¢ao: mudei de estado, po-
sicionamento e estratégia. Mais do que uma mudanga geografica, foi uma mudanga
de mentalidade.

Sempre ficou claro: presenca ndo é so aparecer, € ser percebido como alguém
confiavel, relevante e preparado. Em tempos de redes sociais, muitos confun-
dem visibilidade com presenca. Uma coisa € aparecer, outra bem diferente
é ser lembrado, recomendado e respeitado. Presenca real nasce da clareza de
proposito, constancia nas agdes e verdade em cada relacao.

Neste capitulo, compartilho com vocé os pilares que me ajudaram a construir
minha presenca no mercado imobilidrio e que podem servir como bussola para
qualquer profissional que deseja crescer com consisténcia, independentemente
do setor em que atue.

Clareza de posicionamento

Ter presenca no mercado comega com clareza de identidade: saber quem
vocé €, 0 que vocé entrega e para quem vocé entrega. Quem tenta agradar
todo mundo, no fim das contas, ndo € lembrado por ninguém. Esse € o erro
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de muitos profissionais que tentam se destacar atirando para todos os lados.
Em uma semana estio vendendo frente mar de alto padrdo; na outra, terre-
nos populares no interior. Uma hora, dizem que o foco € investidores; na
seguinte, oferecem imdveis para quem quer sair do aluguel.

Essa incoeréncia ndo transmite autoridade, transmite inseguranca. E a inse-
guranca afasta. O mercado reconhece quem €é coerente. E confia em quem
é consistente. Posicionamento no é limitacdo. E estratégia. E isso que faz
com que as pessoas saibam quando, como e por que 0 procurar. Sempre que
dediquei atencdo total e foco em algo, colhi os melhores resultados, e tenho
certeza de que com vocé também € assim.

Se vocé ainda acredita que ser lembrado por fazer de tudo é vantagem, pare
agora. No mercado, quem tenta agradar todo mundo acaba se tornando
irrelevante. Posicionar-se € ter coragem de escolher um territorio, mesmo que
No comego pareca limitar. E isso que constréi uma marca pessoal forte. Quan-
do entendi que meu valor era liderar e gerar resultados para incorporadoras,
tudo mudou: comunicacao, parcerias e reconhecimento. Posicionar-me de forma
clara me fez ser procurado pelas pessoas certas, com o0s desafios certos.

Estratégia de reputacao

Uma presenca sdlida € construida muito antes das pessoas o(a) verem. Ela
nasce nos bastidores, nas entregas consistentes, na forma como vocé tra-
ta as pessoas, nas conversas de bastidor que acontecem quando vocé nao
estd presente. A verdadeira reputacdo ndo € o que vocé diz sobre si mesmo €
0 que os outros dizem quando vocé sai da sala.

Em 2008, cuidava de tudo sozinho, chamo de “Eulmobilidria”: sem equipe, apenas
eu, vontade de fazer diferente e propdsito. Mesmo assim, me posicionei com clareza:
oferecer o melhor atendimento da cidade. Foi ai que percebi uma oportunidade.
N&o precisava ser a maior. Precisava ser a melhor naquilo que as pessoas mais
valorizavam: o relacionamento.

Em 2009, expandi para uma 6tima sala comercial e muito bem localizada e
contratei meu primeiro colaborador. Sempre mantivemos 0 mais importante:
a esséncia de atender com exceléncia, clareza e verdade. Lembro-me de um
caso que ilustra bem isso: o cliente chegou buscando um imovel. Mostrei
opgoes, fiz as perguntas certas e o convidei para uma visita. Ele disse que
ficaria para outro dia e, em menos de 10 minutos, voltou. Visitamos e fechamos
0 negocio. Na assinatura do contrato, ele me disse: “Sabe por que voltei tao
rapido? Porque na outra imobilidria, antes mesmo de me mostrarem um
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imovel, o corretor perguntou se eu sabia quanto custavam as casas naquele
bairro”. Ou seja: enquanto uns focavam em julgar, eu focava em servir. E
€ isso que constroi reputacdo. Nao é sobre mostrar imoveis; é sobre mostrar
cuidado, escuta e solugao.

No fim das contas, reputagdo ndo se constroi com pressa nem com promessas.
Ela nasce da verdade com que voceé trata cada pessoa que cruza seu caminho.

Quando fundei a construtora, em 2009, dei o0 meu melhor: do projeto com
as arquitetas a relacdo com fornecedores ao apoio no financiamento dos
clientes. Chegou agosto de 2017. E com ele, uma grande transformacéo.
Fazia tudo sem estratégia, apenas seguindo os valores com que fui criado.
Mas até ali, eu ainda ndo havia entendido o poder de transformar esséncia em
posicionamento. Foi nesse contexto que vim para Balnedrio Camboriu participar
de uma imersdo com Wagner Bonato, criador do reality show Top Brokers Brasil,
voltado para corretores de imoveis.

A experiéncia foi um divisor de aguas. Na selecéo, ao ver outros participantes
td0 seguros, me senti deslocado em alguns momentos. Mas, quando esse tipo
de sentimento bate, me lembro de uma verdade que carrego comigo: “Sé forte
e c0rajoso; nao temas, nem te espantes; porque o Senhor teu Deus € contigo,
por onde quer que andares” (Js 1:9). E 0 mais importante: até hoje mantenho
amizade e faco negocios com outros participantes e com o proprio Wagner.

Essa experiéncia me ensinou muito mais do que técnicas de vendas. Ela me
ensinou que liderar ndo € levantar a voz — € levantar pessoas. E quem lidera
com verdade, permanece com relevancia.

Nos Ultimos anos, ao liderar times na Ledo Empreendimentos fazendo mais
de quinhentas vendas, fundar a Rei dos Imoveis Gestdo de vendas e assumir
o comercial da Bascara Construtora, percebi que 0 boca a boca é poderoso,
mas s0 acontece quando ha consisténcia e verdade nas entregas. A reputacao
precede o alcance.

Autoridade pela educacao

Uma das formas mais fortes de presenca ¢ compartilhar o que vocé sabe.
Quando criei o canal Didrio Imobilidrio, o objetivo era simples: ajudar o
mercado com contetdo util e direto ao ponto. Aos poucos, iSso me gerou
uma autoridade natural. Hoje, além de gerar negocios, esse conteudo abre
portas para parcerias, palestras e convites como este — ser coautor de um livro
nacional sobre gestdo comercial.
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Networking com propdsito

Estar presente é também se fazer presente nos lugares certos. Eu me tornei
coordenador do Nucleo de Mercado Imobilidrio do Club M Brasil, onde conecto
grandes empresarios e players do setor. E ao longo dessa jornada, aprendi
algo valioso: relacionamento € um ativo, mas so funciona quando €é feito com
intencéo e verdade. Nunca fui do tipo que aparece em todo evento, mas sou
lembrado onde importa. E isso ndo é por acaso. Faz parte de uma estratégia
de posicionamento e valor.

Sempre que entro em uma reunido, grupo ou encontro de negdcios, minha
intencdo € clara: descobrir como posso conectar pessoas entre si para que
elas fagam mais negdcios. Antes de pensar em como eu posso ganhar, pen-
S0 em como posso fazer com que 0s outros ganhem, porque eu sei que, quando
alguém cresce a partir de uma conexao que eu criei, eu ndo sou esquecido, eu sou
lembrado com gratiddo. E nesse mercado, ser lembrado por gerar valor € a
melhor forma de abrir portas para novas oportunidades.

Marketing que conecta, ndo que aparece

Apesar de ser alguém mais dos bastidores do que dos stories, entendi que o
marketing certo é aquele que respeita seu estilo, mas ainda assim comunica
com clareza e impacto. Ensino isso aos times e consultores que atendo: nao
precisa gritar, mas precisa dizer com clareza quem vocé é e por que faz o
que faz. O mercado responde a autenticidade.

Por muito tempo, achei que “quem aparece demais € porque ndo entrega”.
Julgava quem se promovia e acreditava que 0s melhores ndo precisavam disso.
Esse pensamento me fez recusar participar de livros, podcasts e palestras,
perdi chances de compartilhar o que sei. Achava que entregar bem bastava.
Mas isso ndo é verdade. Como ja falei neste capitulo, tudo comeca com
saber quem voceé é. Mas ao longo da caminhada, percebi algo mais profundo:
também carregamos crengas que nem sabemos que temos e muitas delas
sabotam nosso crescimento.

Foi em um dos treinamentos com Paulo Vieira, da Febracis, que entendi a raiz
disso. Uma frase dele ficou marcada em mim: “Toda mudanga comeca com a
mudancga de uma crenca”. Troquei a crenga de que aparecer era vaidade por
outra: se mostrar € servir. E tudo mudou.

Hoje levanto a bandeira com convicgdo: O mais conhecido vira o melhor!
Porque se vocé € bom, se tem resultado, se entrega valor de verdade, vocé
tem que ser conhecido. Quanto mais pessoas souberem quem vocé €, mais
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vocé podera contribuir, transformar e liderar. Marketing ndo € sobre ego.
E sobre missdo.

Conclusao: a presenca que gera permanéncia

Presenca real ndo se mede so por numeros ou engajamento. Ela se revela
na forma como voceé trata as pessoas — do zelador ao CEQO. N&o adianta ser
bem posicionado nas redes sociais e ndo ter postura, respeito e empatia no
ao vivo. Conheco pessoas com milhares de sequidores que, fora da tela, ndo
sustentam a mesma imagem. S8o 6timas no feed, mas vazias nas relagoes.
E € nas relacdes que a verdadeira presenca se consolida.

Como diz meu amigo Wagner Bonato: “O mercado imobilidrio € feito pelos
andnimos”. E eu concordo, sdo milhares de profissionais nos bastidores —
que talvez ndo tenham holofotes, mas que todos os dias constroem o mercado
com ética, suor e compromisso. A diferenca € que hoje, mais do que nunca, 0
mundo precisa conhecer esses anbnimos, porque sdo eles que fazem a roda
girar de verdade.

Se eu pudesse Ihe deixar uma Unica reflexdo, seria essa: construa presenca
como quem constroi uma casa — com base solida, tijolo por tijolo, € com
a certeza de que 0 que vocé esta erguendo € para durar. E lembre-se: pre-
senca real comega nas relagoes que vocé constrdi fora das telas.

BIBLIOGRAFIA
BIBLIA SAGRADA. Almeida Revista e Atualizada (ARA). Barueri, SP: Sociedade Biblica do Brasil, 2009.



“No mundo dos negocios, 0 melhor
nem sempre é lembrado. No
gntanto, o mais lembrado, cedo ou
larde, torna-se o melhor. ”






Cleofas Ferreira

dificil, servico bracal, dificuldade para frequentar a
escola, andava 8 km por dia e, quando chovia, 12 km.
Foi uma infancia humilde, mas muito feliz.

Com 18 anos, vim para Curitiba tentar uma vida melhor. 0 inicio
foi dificil, mas devagar fui estudando, melhorando de emprego e
me graduei. Conheci um grupo de corretores e pensei que pode-
riaser um caminho. E assim foi, estudei e entrei na maior imobiliaria
da época. Trabalhei duro, e, mesmo com meu jeito simples, fui
campedo de vendas por dois anos seguidos.

La conheci minha esposa. Tivemos dois filhos e fundamos a
Imobiliaria Time em 2014. A Time comecou pequena, e com
esforco, sendo justo com quem passou por nossa empresa,
hoje somos consolidados no mercado imobiliario de Curitiba.

N asci e cresci no interior do Parana, na zona rural. Vida

L
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egundo a Academia Brasileira de Letras, esta é a definigéo de ética:

1. Ramo do conhecimento que trata dos principios morais. De
modo amplo, inclui o direito e a politica, bem como a conduta
pessoal e a religido.

2. Conjunto de principios morais reconhecidos em certa profissao ou
esfera de atividade, relacionamento ou qualquer aspecto da vida humana.

3. (Fil.) Disciplina que trata do que € moralmente e objetivamente
correto, tanto como dever de consciéncia quanto no que diz respeito
ao0s atos livres.

Do exposto acima podemos inferir que em todos 0s campos da vida humana
em sociedade, o comportamento ético & esperado e mais do que isso, estimado e
valorizado. Quando pensamos no campo profissional, a necessidade de um
comportamento ético se faz ainda mais necessaria e apreciada, tanto com vista
a um crescimento sustentavel individual na carreira, como na valorizagéo dos
profissionais que atuam em determinado mercado de forma geral. A maneira
como a sociedade enxerga uma classe de profissionais € resultado de como
esses se comportam habitualmente ao longo do tempo enquanto estdo a
servico desta mesma sociedade, e essa visdo € que vai determinar o quanto
essa classe merece reconhecimento.

O mercado imobiliario esta inserido na sociedade e enquanto prestador
de um servico tdo relevante, como a comercializacdo de bens imoveis, um
comportamento ético é fundamental. Digo que € relevante, seja pelo vulto
dos valores envolvidos ou pelo fato de, muitas vezes, estarmos lidando com
0 sonho de um individuo ou de uma familia da primeira casa propria, ou ainda
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do imdvel dos sonhos dessas pessoas. Tanto num caso como no outro, € um
trabalho que exige muita responsabilidade antes de qualquer outra coisa.

Ter boas praticas de maneira consistente enquanto agente do mercado
imobiliario e manter um bom relacionamento com 0s demais colegas e com as
diversas instituicdes que atuam neste mercado € o que nos levara a valorizago
constante e crescente almejada pela classe.

Na qualidade de profissionais, alguns pressupostos séo basicos e precisam ser
buscados a todo tempo. Formagao adequada e continuada, ndo € viavel encarar
a profissao de corretor como alternativa a outras que ndo deram certo, ndo ha
espaco para este tipo de profissional, estamos falando de um mercado competitivo.
Conhecimento da legislacéo aplicavel as negociacdes, atualizacdo constante
sobre mercado financeiro, financiamento imobilidrio, direito imobiliario, tendén-
cias sobre decoragdo, planejamento urbano, aspectos geograficos da cidade,
mudancas tecnoldgicas e cendrio econdmico. Ndo € possivel ter sucesso sem
formacdo, disciplina e esforco.

No relacionamento com os clientes, a responsabilidade aumenta por assim
dizer, e embora ndo seja a unica relacdo que deve ser prezada pelo corretor,
talvez seja a que impacta o cliente diretamente, e, portanto, as praticas a
seguir sdo indispensaveis:

e analise cuidadosa da documentacdo do imével. E preciso analisar
situacOes que impediriam a negociacdo, ou pendéncias passiveis de
solugcdo, mas que requerem um tratamento que, por vezes, pode ser mo-
roso e que, contudo, um bom corretor pode orientar para a melhor resolucao,
alcancando a satisfagdo com maior celeridade. Negligenciar esta etapa
pode trazer prejuizos e insatisfacao;

e posicionar o cliente proprietario do valor atual do seu imével, para
que ele ndo seja levado a obter menor valor do que 0 possivel no cendrio
do momento da venda, ou se frustrar ao ndo conseguir negociar pelo valor
desejado ou ainda no tempo ambicionado. A melhor postura é sempre atu-
alizar o cliente da conjuntura do momento e situa-lo, ainda que ndo atenda
a0s seus anseios;
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e deixar o cliente comprador ciente de todas as caracteristicas do
imdvel pretendido. Algumas vezes, existem aspectos que podem passar
despercebidos a um comprador inexperiente, por exemplo, mas que Sao
relevantes. Portanto, cabe ao corretor no qual o cliente comprador esta
acreditando a assessoria na compra do seu imovel deixa-lo ciente dessas
caracteristicas, a despeito de serem negativas. A opcao pela compra pode
ser positiva, mesmo com caracteristica ou condicdes que ndo sejam as
ideais, no entanto essa deve ser uma escolha consciente do comprador.

0 corretor ndo serd desacreditado por apresentar um imovel que ndo seja o ideal,
entretanto o sera se levar seu cliente a um negocio do qual ele ndo tenha total
clareza. Transparéncia é essencial ao bom negdcio. O corretor tem a obrigacao
de expor todas as informacdes das quais tenha conhecimento. Nao € um compor-
tamento responsavel omitir informacgdes que declinariam a negociacao somente
visando a conclusdo, mas que prejudicariam o comprador em qualquer aspecto.
Mais uma vez, transparéncia € inegociavel.

e Apontar antecipadamente todos os custos envolvidos. Esta é uma
responsabilidade do corretor. Deixar compradores cientes das condigoes
de pagamento, dos custos de documentacao, dos custos que envolvem
um financiamento, da correcdo do saldo devedor quando a compra se
refere a um imovel na planta ou em construgdo. Em uma negociagao bem
guiada ndo ha surpresas.

e Ser responsavel com dados e documentos que lhe sao confiados na
caracteristica de corretor de imdveis. Prezar pelo sigilo e privacidade
de seus clientes, mais do que esperado € obrigacdo do corretor ético.
A ndo observagdo desta pratica, mais do que desvalorizar o profissional,
pode trazer consequéncias juridicas.

As partes envolvidas precisam estar totalmente cientes dos seus deveres e
obrigaces. E preciso deixar claro todas as consequéncias envolvidas pela
desisténcia de um negdcio firmado ou pelo ndo cumprimento do que foi
acordado. Nao ha que se alegar desconhecimento se a negociacao foi bem
conduzida por um profissional habilitado e ético.

Outro angulo a ser considerado sobre a ética no mercado imobilidrio é o que diz
respeito ao relacionamento entre os profissionais desse mercado. O respeito ao
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colega de profissdo é primordial. O impeto de fechar uma negociagao ndo pode
ser maior que 0s principios e valores que o profissional deve cultivar e reverenciar.

Certa vez, passamos por uma situagdo em nossa imobilidria com um corretor
associado. Um corretor parceiro entrou em contato para firmar parceria e
mostrar um imovel que estava conosco para venda. Procedemos com a visita
acompanhada pelo parceiro e, na ocasiao, o retorno foi de que o cliente nio
havia se interessado em prosseguir com uma proposta de compra.

Alguns meses depois, 0 mesmo cliente entrou em contato diretamente com
0 corretor associado e marcou nova visita. Apds a visita, esse cliente seguiu
com a proposta e o corretor associado reportou a situacao de que o imovel ja
havia sido visitado anteriormente. Seguimos com a concluso da venda e, uma
vez fechada, comunicamos ao parceiro o fechamento do negdécio e fizemos 0
pagamento da comissao devida.

O cliente ndo tem obrigacdo de saber sobre o que é devido nesses casos,
mas nds, enquanto profissionais, temos. O imovel ja havia sido apresenta-
do pelo parceiro, era o correto a ser feito e assim o foi. A valorizagdo do
mercado comeca pela postura e pratica ética de cada um de nos.

0 comportamento ético entre os corretores e imobilidrias so nos fortalece, enquanto
categoria. Cada um dos agentes do mercado fazendo sua parte esta ajudando a
construir um panorama cada vez mais prospero para todos nés. Os maus profissionais
vao sendo afastados naturalmente do mercado. Além de cobrar e denunciar desvios
de comportamento dos pares, afinal temos um orgdo de classe constituido para este
fim também, 0 que nos resta fazer € agir conforme este conjunto de normas que
devem direcionar o comportamento dos profissionais.

Agindo dentro deste de conjunto de normas, cultivando principios e valores
éticos podemos nos posicionar para cobrar dos outros agentes do mer-
cado que também ajam de tal maneira. Muitas vezes, nestes muitos anos
de carreira que ja tenho, pude observar e sofrer com a falta de reciprocidade
no comportamento ético. Essa falta de reciprocidade ndo acontece so entre
0s corretores, mas também por parte de construtoras e incorporadoras com as
quais nos relacionamos e prestamos nosso servigo. Ainda assim, continuo
afirmando para mim e para meus corretores associados que devemos agir
corretamente, ainda que sejamos 0S UNIcos.
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A ética entre os profissionais imobilidrios € o pilar para um mercado forte. A
transparéncia, a responsabilidade, a confidencialidade das informacdes e
respeito ao consumidor e a todas as partes envolvidas sdo primordiais.

Para ser um corretor de sucesso € preciso, antes de mais nada, possuir prin-
cipios éticos como obrigacédo de profisséo e de vida. Assim como outros pro-
fissionais, como advogados, médicos, arquitetos, engenheiros, historiadores,
0 corretor precisa estudar o tempo todo e saber tanto quanto um gerente de
banco sobre financiamento por exemplo. O corretor tem que ser um eterno
estudante para passar as informagdes precisas e com extrema seguranca
ao0s seus clientes.

O mercado imobilidrio é rentavel, muito competitivo, mas é grande, com varios
nichos possiveis de atuacao, como locagdo, administragao de imoveis, venda
de imdveis usados, terrenos para incorporadores e lancamentos, ha espaco
para 0s capazes, comprometidos e corretos.
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“0 sol nasce para todos.
Prepare-se e venha conquistar
Seu espaco.”






Cyro Naufel

versidade de Sao Paulo (USP), com pds-graduacdo em Admi-

nistracao de Empresas pela Fundacao Getulio Vargas (FGV),
atuo no mercado imobiliario ha mais de trinta anos, tendo con-
quistado solida experiéncia como executivo ou s6cio de empresa de
desenvolvimento imobiliario e incorporacao, bem como na area de
consultoria, assessoria e intermediacdao imobiliaria, na qual atuo
desde 2004.

Com experiéncia nas duas principais pontas da cadeia imobiliaria
(incorporacdo e comercializacao), adquiri uma visao completa
de todo o processo imobiliario. Atualmente, acumulo as funcées de
diretor de Relac6es com Investidores e diretor executivo da Lopes
Sao Paulo, na Lopes Consultoria de Imdveis (LPS Brasil), a maior
empresa de intermediacdo imobiliaria da América Latina, com
acoes negociadas na bolsa de valores.

G raduado em Engenharia Civil pela Escola Politécnica da Uni-
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0 futuro das imobiliarias e a importancia das redes de franquias

mercado imobilidrio talvez seja um dos mais conservadores quando se

trata da adog@o de praticas disruptivas de marketing, de comunicacao,

ou ferramentas para melhorias e eliminagéo de dores existentes no
processo de compra, venda ou locagdo. Temos um enorme apego a praticas e
costumes construidos ao longo de sua historia, notadamente “outra historia”, que
muitas vezes necessitam serem revisitadas dentro de novos comportamentos
da sociedade, sempre dinamicos ao longo do tempo e avangos constantes da
tecnologia e suas inovacdes. Dentre estas praticas conservadoras reside a
relagéo corretor-cliente e a relagéo da imobiliaria-mercado.

Historicamente, a imobilidria procurava cadastrar sob sua responsabilidade o
maximo de imoveis possiveis, portfolio este, servindo de base para ser ofertado
aos potenciais compradores. A imobilidria se fechava dentro de uma bolha
isolada, sem, ou com baixissima interacdo com outras imobilidrias e com
0 restante do mercado, numa falsa sensagéo de ter, dentro dos seus arquivos,
uma “reserva de mercado”.

Facil observar a pequena abrangéncia que uma imobilidria independente
possuia, e possui, tanto na oferta de um portfélio mais abrangente como na
captacdo de novos potenciais clientes. Lembrando que estes dois indicado-
res caminham lado a lado. Uma quantidade pequena de imoveis atrai uma
quantidade pequena de clientes. O inverso também é valido, sendo este 0
objetivo primeiro da empresa comercializadora. Quanto mais imoveis possuir
em seu cadastro, maior a chance de encontrar aquele que atende a pro-
cura de seu cliente.
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A'internet proporcionou a quebra destas amarras. Ela oferece ao cliente uma
independéncia na procura, na pesquisa. Por meio dela, ele exige opgoes, varie-
dade de escolha. Nao basta apenas a imobilidria ter seu site exposto. Com um
portfolio pequeno, o potencial comprador vai em busca de um que ofereca
maiores oportunidades.

Falamos até aqui apenas de aspectos e dificuldades comerciais da imobiliaria
isolada. Mas o desafio delas é bem maior. A este exército de um homem so se
apresentam outras limitagoes, tais como administrativas e de investimentos.

O mercado imobilidrio brasileiro ainda é extremamente pulverizado, onde
mesmo 0S maiores “players” nacionais tem “market share” na casa de um
digito percentual. Temos hoje no Brasil, de acordo com numeros do Conselho
Federal de Corretores de Imdveis (COFECI), algo como 50 mil imobilidrias e 500 mil
corretores autbnomos.

A forte pulverizacdo de imobilidrias traz consigo uma individualizagao e
uma atuacdo muito limitada e abrangéncias restritas, fatores que limitam
as opgOes a serem oferecidas ao potencial cliente comprador, a0 mesmo
tempo que oferece pouca forga no trabalho de venda para o cliente que tem
interesse na venda de seu imovel. Além disso, existe uma série de outras dores
vivenciadas pelos empresarios, entre as quais podemos citar:

e como se posicionar no ambiente digital;

e cOmMO aumentar a equipe de corretores;

e (dificuldade em fazer a gestdo da imobilidria;

e (ificuldade em avaliar o desempenho da empresa;

e (dificuldades na geracao e conversdo de /eads;

e |imitacdo na captacdo de novos imoveis;

e enorme dificuldade em participar e ter acesso aos langamentos;

e inexisténcia de troca e compartilhamento de boas praticas e experiéncias
com pares do setor.

E qual é a saida? Como melhorar minha eficiéncia, aumentar minha capilari-
dade, crescer meu banco de dados de clientes e imoveis? Como ter acesso a
melhores controles administrativos? Como estimular a troca de experiéncias
com empresas do meu ramo de atuagdo?

Aresposta a todos esses questionamentos e desafios esta na rede imobilidria
de franquias. Por que fazer parte de uma rede de franquias? Uma franquia
imobilidria traz inumeras vantagens, destacadas a seguir.

TVIJYIN0J 0VLS39

(JL)
~l



& GESTAO COMERCIAL

CYRO NAUFEL DESAFIOS E OPORTUNIDADES NO SETOR DE VENDAS

Diminuicéo do risco

Modelo de negdcio testado: a empresa-mae normalmente é uma marca com
exceléncia em franchising, possuindo vasta experiéncia, tendo passado por
“n” situacdes e modelos até chegar naquele de melhor performance, e que €
0 oferecido aos franqueados.

Maior facilidade em empreender: a “empreitada” ndo sai do zero. Gom o0 modelo
ja definido, muitas das etapas e desafios iniciais sdo superados, uma vez que se
junta a uma rede de franquias.

Consultoria para implantacdo, inauguracdo e gestdo da unidade: a rede de
franquias possui uma equipe de implantac&o de novas unidades, apta a discutir
com o franqueado a estruturacdo do melhor plano de negdcios, considerando
todas as caracteristicas da nova franquia.

Apoio operacional no dia a dia: assim como a equipe de implantag&o, uma equipe
de gestdo fornece ao franqueado o apoio ideal para o dia a dia da empresa.

Vantagem competitiva

Estar vinculado a forca de uma marca nacionalmente reconhecida: esta é
uma das maiores vantagens de se estar ligado a uma rede de franquias.
0 franqueado ganha um “sobrenome”, um selo de qualidade, posicionando
sua nova empresa num outro patamar de confiabilidade e seguranca, abrin-
do portas que uma empresa independente muitas vezes ndo consegue.

Banco de imdveis compartilhado: estando plugado a rede de franquias, vocé
compartilha o banco de dados da sua empresa e recebe 0 acesso a todo banco
de dados de todos os franqueados. Facil perceber 0 aumento exponencial de
imoveis a sua disposicdo, bem como a visibilidade que seu imovel ganha,
passando a ser visto por toda rede. Tudo isso faz com que as chances de
fechamento de mais transacoes seja absurdamente maiores.

Estratégias testadas para recrutamento de corretores: uma das maiores dores
do mercado é o crescimento da equipe de vendas. Fazer isso de forma isolada
traz ainda mais dificuldade. Fazendo parte de uma rede de franquias, vocé
tem acesso as melhores praticas de recrutamento, devidamente testadas
e aprovadas.

Vasto material para treinamentos de capacitacdo de corretores: tdo importante
quanto a captacdo de novos corretores, € a sua capacitacao e treinamento.
Na rede, vocé tem acesso a um vastissimo material, diferencial crucial para
manutencdo, crescimento e desenvolvimento da sua equipe de vendas.
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Melhores negociagoes com fornecedores: franqueado se beneficia das condigoes
comerciais adquiridas pelo franqueador, via de regra com melhores con-
dicOes do que as que uma empresa isolada conseguiria.

Acesso a tecnologia de ponta: mais um privilégio colocado a disposicao do
franqueado, que passa a ter acesso as ultimas tecnologias desenvolvidas e/ou
adquiridas pela empresa-mae.

Networking: maior proximidade com os principais “players” do mercado.
Facilitacao das operacgoes

Andlises comparativas/benchmarks com outras empresas: troca de experiéncias
e melhoras praticas com seus pares de mercado.

Centro de servicos compartilhados: varios servicos como contabilidade, RH,
administrativo podem ter centrais de uso compartilhada, otimizando custos
para os franqueados.

Regras de negdcios em parcerias muito bem definidas.

Crescimento da receita

Potencial de geracdo de negdcios em parcerias: com o compartilhamento do
banco de dados entre todas empresas da rede, o potencial de geragao de
negocios em parceria aumenta significativamente, ainda mais quando em
comparagdo com uma empresa isolada.

Alta geracéo de /eads organicos: distribuicdo de /eads organicos (sem custo)
recebidos por meio do site da empresa-mae e entregues aos franqueados.

Servicos acessarios.

Planos de expansdo estruturados.

Possibilidade de atuacdo em todos mercados (primdrio, secunddrio e locacao):
acesso a todos os mercados e principalmente a lancamentos (mercado
primario), normalmente inacessiveis as empresas independentes.

E 0 que 0 mundo nos diz a respeito do tema?

Nos EUA, o maior e mais desenvolvido mercado imobilidrio do mundo, de acordo
com dados recentes da National Association of Realtors (NAR) e Realtrands,
existem aproximadamente 106 mil imobiliarias. Dessas, em torno de 23%,
ou 24.500 empresas estdo plugadas a alguma rede de franquias, enquanto
que o restante, 77%, atua de maneira independente.
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Porém, quando se trata da distribuicdo do valor geral de vendas, a proporgao
se inverte, ou seja, 74% do valor das vendas € proveniente das empresas
ligadas a rede de franquias, mostrando a absurda eficiéncia do modelo em
comparacao a atuacao solitaria.

Para se ter uma ideia da enorme melhoria dos resultados quando falamos
em rede de franquias, considerando-se apenas as quatro maiores redes de
franquias, Leading Real Estate Companies, Keller Willians, Coldwell Banker
e Bershire Hathaway, as mesmas apresentam uma fatia de quase 55% do
mercado imobilidrio americano, contra aproximadamente 25% de “market
share” apresentado pelo total das imobilidrias independentes.

E qual 0 espaco que temos para crescimento das franquias no Brasil? Nova-
mente recorrendo a outros mercados mundiais, como visto anteriormente, nos
EUA, 23% das 106 mil imobilidrias estdo ligadas a alguma rede de franquias.

Em Portugal, onde existem aproximadamente 8.250 imobilidrias, pouco mais
de mil delas s&o franquias, ou seja, 12,5% aproximadamente (Serras, 2020).
E no Brasil? Atualmente, das 50 mil imobilidrias, apenas 850 aproximadamente
estdo plugadas numa rede de franquias. 1sso representa 1,7% do total
das empresas. Ou seja, temos aproximadamente 0 mesmo nimero e imobilidrias
franqueadas que Portugal, porém num universo quase sete vezes o0 nimero
de imobilidrias do pais europeu.

Percebe-se com isso o potencial enorme de crescimento das franquias,
considerando-se 0 que acontece em paises como Estados Unidos e Portu-
gal, e 0 quanto isso alavancara os resultados do mercado de uma maneira geral.

Afranquia une a expertise de “dono”, conhecedor do mercado e da regido onde
atua, com a estrutura e ferramentas vistas anteriormente da empresa-mae
experiente e estruturada. Sao partes que se unem, fazendo a soma maior que
suas partes individuais, trazendo maiores beneficios ao nosso maior foco: 0
cliente final.
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Du Theodoro

visionario, apaixonado pelo mercado imobiliario e por tec-

nologia. Proprietario da Imdveis PRO e da Tech Infinity,
com uma abordagem inovadora e focada em resultados, ele combi-
na sua paixao pela lei da atracdo com estratégias de negadcios para
alcancar exceléncia em seus empreendimentos.

Entusiasta do desenvolvimento pessoal, acredita no poder do cresci-
mento continuo e aplica esses principios tanto na vida profissional
quanto pessoal. Além disso, é fanatico por esportes radicais, sempre
buscando desafios que o impulsionem a superar limites e explorar
novas possibilidades.

D u Theodoro, nascido em Sao Paulo/SP, € um empresario
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as proximas linhas convido vocé a mergulhar em um bate-bola descon-

traido com muito conteudo sobre o0 melhor mercado do mundo. Aos 18

anos, tive meu primeiro contato com o mercado imobilidrio quando minha
méae decidiu vender uma casa em Juquehy, litoral norte de Sao Paulo, em 2000.
Para evitar a venda daquele paraiso, propus a ela um desafio: usar aluguéis por
temporada para cobrir 0s custos do caseiro e do IPTU, e para isso pedi seis meses.
Ela aceitou e em menos de quatro meses consegui faturar o suficiente para pagar
0s custos do ano inteiro. Ali nascia um novo corretor, costumo dizer que minha
maior dor virou meu maior dom, serei eternamente grato a essa experiéncia que
me colocou nesse mercado tao prospero e dinamico.

A profissdo de corretor de imdveis é Unica. Diferente de carreiras tradicionais
como advogado, médico ou engenheiro, ninguém nasce corretor de imoveis,
a0 menos aqueles que nascem perto de mim (risos); a maioria descobre
essa vocacdo em algum momento da vida, seja pela necessidade ou pelas
oportunidades que o mercado imobilidrio oferece. Existe um dado muito
interessante e pouco conhecido: 0 mercado imobilidrio corresponde a mais
de 56% da riqueza global, isso mesmo, mais de 56% de toda a riqueza do
planeta sdo imdveis (Gazzoni, 2020). Trago agora pontos importantes para
quem busca destaque na profissao.

Investir em conhecimento é a pecga-chave. O sucesso no mercado imobilidrio esta
diretamente relacionado ao repertorio do profissional. Estudar e ampliar suas ferra-
mentas intelectuais ndo € apenas um diferencial, mas uma necessidade.
Conhecimento juridico, financeiro e técnico sobre imoveis torna o corretor
mais competitivo e preparado para lidar com desafios.
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Outro ponto muito especial € a necessidade de praticar o networking ativo.
No mercado imobilidrio, as oportunidades estao na rua, por isso, participar de
eventos, realizar captacoes, fazer novas conexdes e parcerias e interagir com
novos ambientes e pessoas sdo acdes indispensaveis para construir uma
rede de contatos solida. O networking conecta profissionais a investidores e
clientes, abrindo portas para negdcios promissores.

Escolher um nicho especifico é essencial para se destacar no mercado
imobilidrio. Ha diversas opgdes, como imoveis residenciais, comerciais, indus-
triais, loteamentos ou dreas para investidores e incorporagoes, cada um com
suas particularidades. Estude o segmento escolhido e torne-se especialista.
Sempre que possivel, opte por atuar em uma regido proxima a sua residéncia, o
que pode aumentar sua autoridade e facilitar conexoes. Apds definir o nicho,
aprofunde-se no estudo do mercado, compreenda suas tendéncias e demandas,
esteja determinado em ser o melhor do mundo no que se propde a fazer.

Uma visdo macro é importante para obter compreensao do mercado 360 graus, um
corretor bem-sucedido entende as relagdes entre 0 mercado imobilidrio e
outros setores como o mercado financeiro. Por exemplo: a influéncia da
taxa Selic nos juros dos financiamentos imobilidrios, quando baixa, aquece 0
mercado; quando alta, desacelera. Essas flutuagoes podem ser oportunidades
estratégicas para investidores atentos.

Ter dominio completo do processo de compra, venda e locagao de imoveis €
essencial. Isso inclui conhecer aspectos juridicos, crédito imobilidrio, consorcios,
analise de matriculas, registros e suas particularidades. Compreender todas
as etapas do ciclo é fundamental para transmitir seguranca e conduzir
negociacdes com eficacia. Como é bom falar com alguém que demonstra
dominio sobre o assunto; tudo flui, e, quanto maior o planejamento, mais
facil serd a sua execucao.

Use e abuse da tecnologia sem perder a humanizacao, a inovacao tecnoldgica
esta transformando o mercado imobilidrio. Hoje existem sistemas de precificagéo
automatizados como o Smarty Valuation, inteligéncia artificial que tem ajudado a
otimizar processos e melhorar a experiéncia do cliente. A revolugao da inteligéncia
artificial trouxe inumeros beneficios para o nosso mercado, desde o pré-
-atendimento e, no decorrer de toda a jornada do cliente, esse novo fator se torna
obrigatorio para obter maiores resultados. Nao questione as novas tecnologias, seja
um early adoptor, pessoa que consome produtos ou tecnologias recém-langadas.
Eles gostam de ser pioneiros e nao tém medo de arriscar!
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Sim, 0 mercado imobilidrio € o melhor mercado do mundo, um setor dinamico
que oferece inumeras oportunidades para quem se dedica. Profissionais que
investem em conhecimento, constroem redes solidas e utilizam tecnologia tém
chances reais de prosperar em alto nivel. O mercado imobilidrio ndo é apenas
sobre imoveis; € sobre transformar vidas e construir riqueza.

Agora, compartilho com vocé um autor que mudou a minha vida, Willian
Ury, nascido em Chicago. Ury é cofundador do Programa de Negociagédo da Uni-
versidade de Harvard e do Projeto Global de Negociagdo. O primeiro livro
que li dele foi 0 Supere o0 ndo: negociando com pessoas dificeis (Ury, 2010);
esse livro foi o start para um profundo estudo sobre o0 tema que me colocou em
um patamar elevadissimo quando o assunto € negociacao. Uso suas técnicas
em todas as areas da vida.

A negociacao por principios, desenvolvida por Ury e Roger Fisher, é baseada
no modelo ganha-ganha, priorizando solugdes justas e mutuamente benéficas. No
mercado imobilidrio, isso significa:

e focar os interesses, ndo as posicoes: em vez de insistir em valores
fixos ou condicdes rigidas, busque entender os interesses das partes (por
exemplo, um vendedor pode estar mais interessado em rapidez na venda
do que no prego mais alto possivel), pois identificar esses interesses pode
facilitar muito as negociagoes;

e criar opcoes: proponha alternativas que atendam as necessidades de
ambas as partes, afinal, em uma negociac¢ao imobilidria, isso € de extrema
importancia, pois como falei antes, ter repertorio vasto em todos 0s
aspectos do negdcio facilita muito, e vocé dara o melhor caminho sendo
o lider e apresentando solugdes inteligentes;

e separar as pessoas dos problemas: uma das premissas centrais do
Método Harvard é separar 0s aspectos emocionais dos problemas objetivos
da negociacao (Fisher; Ury; Patton, 2018), entdo seja firme com o0s
problemas e amavel com as pessoas, isso vale para a vida;

e evitar levar objecdes para o lado pessoal: se um comprador questio-
nar o preco ou condicdes do imovel, concentre-se na solugdo pratica em
vez de reagir emocionalmente, porque isso mantém o didlogo construtivo;

e construir relagbes saudaveis: trate as partes envolvidas como parceiras,
nao adversarias, pois um corretor que mantém uma relacao respeitosa
com seus clientes tem maior chance de fechar negdcios futuros, entdo
foque sempre a solucdo, seja leve, verdadeiro e transparente;
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e 0 poder da escuta ativa: Ury enfatiza que ouvir € mais importante do
que falar em negociagdes bem-sucedidas.

Pratique a empatia. Entenda as preocupacoes e motivacoes dos clientes. Por
exemplo, um comprador pode estar preocupado com a seguranca da vizinhanca
ou com a proximidade de escolas para seus filhos.

Escreva o0 “discurso da vitoria” da outra parte. Imagine o que o cliente diria
ao final da negociagdo se estivesse satisfeito com o acordo. Isso ajuda a
estruturar sua proposta para atender as expectativas dele.

e Construcao da “ponte dourada”. Segundo Ury, pressionar excessivamente
pode gerar resisténcia. Em vez disso, ele sugere atrair a outra parte para
sua proposta por meio da construcao de uma “ponte dourada”.

Facilite a decisdo do cliente. Demonstre como sua proposta atende as
necessidades dele sem complicagoes. Por exemplo, ofereca solugdes financeiras
flexiveis ou auxilie na documentagdo necessaria para facilitar o processo.

Trabalhe nas preocupacdes do cliente. Se um comprador achar o imovel caro
demais, explore formas de agregar valor a oferta, como melhorias no imdvel ou
beneficios adicionais, apresente a ele relatorio de valores reais de imoveis
vendidos na mesma regiao, busque entender qual das partes tem que ceder
e tenha argumentos coerentes para chegar ao acordo.

e Investir em critérios objetivos. Quando os interesses das partes sdo
opostos, critérios objetivos podem ajudar a resolver impasses.

Use dados concretos. Apresente avaliagdes profissionais do imdvel ou
comparativos de precos na regido para justificar sua proposta, como exemplo 0
Smarty Valuation, que é uma ferramenta de precificacdo que apresenta valores
reais dos imoveis vendidos e muito mais. Isso ajuda muito a fechar negadcios.

Estabeleca padrdes claros. Concorde com métricas objetivas, como prazos legais
e condigOes contratuais bem elaboradas, para evitar conflitos desnecessarios
durante a negociacao.

e Melhor Alternativa a um Acordo Negociado (BATNA). O conceito BATNA
é crucial para fortalecer sua posi¢do em qualquer negociagao.

Prepare-se antes da negociacdo. Avalie alternativas caso 0 acordo ndo seja
fechado. Por exemplo, tenha outros imoveis disponiveis para mostrar ao
comprador ou outras ofertas em mente caso o vendedor ndo aceite sua proposta.
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Fortaleca seu BATNA. Quanto mais s6lida for sua alternativa (como ter
outros compradores interessados), maior serd seu poder de barganha
durante as negociagoes.

e (riatividade nas solugdes. Ury incentiva solugdes criativas que atendam
aos interesses das partes sem comprometer relacionamentos.

Personalize suas propostas. Ofereca solugdes customizadas com base nas
necessidades especificas dos clientes. Por exemplo, se um comprador
busca flexibilidade financeira, proponha financiamento direto ou parcerias
com instituicoes financeiras confiaveis.

Utilize storytelling. Conte historias sobre clientes anteriores que obtiveram
sucesso ao adquirir iméveis semelhantes para inspirar confianga nos
compradores atuais. Isso funciona muito bem nas negociagoes.

Este capitulo celebra a esséncia do corretor de imoveis, um profissional que
conecta sonhos a realidades tangiveis enquanto constroi sua propria trajetoria
de sucesso no universo imobilidrio.
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Pai do Caua e do Davi e marido da Ana. Formado em Admin-

istracdao pela Universidade Federal do Rio de Janeiro (UFRJ)
com MBA pelo Instituto Coppead de Administracao da Univer-
sidade Federal do Rio de Janeiro.

Pratico karaté desde 8 anos, 0 que me proporcionou alto grau
de disciplina, resiliéncia e inteligéncia emocional. Trabalho
no mercado imobiliario desde 2006, tendo realizado mais de
110 lancamentos imobiliarios superando RS 33 bilhdes em Valor
Geral de Vendas (VGV), em incorporadoras dos segmentos
de médio/alto padrao, luxo e econdmico liderando as areas de
novos negacios, incorporacdao, comercial e marketing.

Atualmente, sou head comercial em uma empresa lider em
tecnologia para 0 mercado imobiliario. Tenho como legado a
formacdo de grandes times comerciais sempre pautados em
processos bem implementados, desenvolvimento de pessoas,
alta produtividade e superacdao de metas.
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1. Introducéo

0 longo da minha trajetoria comercial, sempre me senti incomo-
dado em tomar decisoes pautadas em sentimento. Havia no mercado
imobiliario uma generalizada falta de coleta de dados onde os funis de
vendas sempre eram imprecisos e pouco confidveis. Nos ultimos anos, vi uma
expansdo acelerada na utilizacdo de ferramentas de Customer Relationship
Management (CRM) e Business Intelligence (Bl) para suprir essa lacuna; porém,
a coleta de dados e funis de vendas estruturados nao sao suficientes para
alcancar grandes resultados. O sucesso comercial no mercado imobilidrio
depende de mais do que isso.

>

A chave para maximizar conversoes estd na identificacdo e ativacdo das
alavancas comerciais corretas baseadas em métricas de entrada, aliada a
definicdo de métricas de sucesso e uma comunicacdo assertiva que traga
clareza e direcdo ao time comercial. Neste capitulo, exploraremos como
identificar as métricas de entrada que impactam diretamente os resultados
(métricas de saida), como definir métricas de sucesso e aplicar alavancas
comerciais combinadas com uma comunicacao eficaz para potencializar a
performance comercial.

2. Métricas de entrada vs. métricas de saida

Uma das armadilhas mais comuns na gestdo comercial é focar apenas em
métricas de saida, como nimero de contratos fechados, ou a converséo de
visitas em propostas, sem olhar para os fatores que realmente os influenciam.
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0 que sdo métricas de saida? Sdo os indicadores finais de desempenho,
que mostram os resultados atingidos ao longo de um periodo. Elas refletem
a performance de uma etapa do funil que ja aconteceu, mas nao indicam
diretamente quais acoes podem ser ajustadas para melhorar o desempenho.
Alguns exemplos incluem a taxa de conversao de /eads em prospects, volume
de propostas recebidas, ticket médio das vendas, conversdo de propostas
enviadas em propostas aceitas. Métricas de saida sao essenciais para avaliar
0 sucesso do funil comercial, mas, por si s0, ndo oferecem insights sobre
onde atuar para melhorar os resultados.

0 que sdo métricas de entrada? Sao os indicadores que influenciam diretamente
0s resultados finais. So variaveis que podem ser ajustadas e otimizadas ao
longo do processo para melhorar as métricas de saida. Diferente das métricas
de saida, que apenas mostram o resultado, as métricas de entrada permitem
ajustes acionaveis. Alguns exemplos incluem o tempo médio de resposta ao
lead, quantidade de visitas realizadas por prospect, share de visitas em imoveis
de alto valor, desconto médio das propostas enviadas.

Para identificar as métricas de entrada corretas, mapeie o funil comercial
e entenda cada etapa e 0s pontos de friccdo. Utilize ferramentas de CRM
para visualizar gargalos e oportunidades. Analise padrdes historicos e descubra
quais fatores contribuiram para os melhores resultados no passado. Teste e
otimize, pois com pequenos ajustes em métricas de entrada podem gerar impactos
significativos nas saidas. Abaixo trago como exemplo métrica de entrada que
impactam nos resultados de métricas de saida.

Métricas de saida Métricas de entrada

Conversdo de /eads em prospects Tempo médio de respostas ao lead

Quantidade de visitas realizadas por

Volume de propostas recebidas
prospects

Ticket médio das vendas Share de visitas em imoveis de alto valor

Conversdo de proposta enviadas em

. Desconto médio das propostas enviadas
propostas aceitas
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3. Métricas de sucesso

Apds a identificac@o das métricas de entrada e quais sdo aciondveis pelo time
comercial, ou seja, em quais métricas o time comercial pode atuar intencio-
nalmente e ajudar a mover os resultados, determine as métricas de sucesso.
Elas sdo valores ideais a serem alcancados em cada métrica de entrada para
0 time ter objetivos claros para buscar.

Pode-se definir uma métrica de sucesso por meio do resultado atingido pelos
melhores corretores de cada regido em uma determinada métrica de entrada.
Ex.: 0 melhor corretor de uma regido atinge 20% das visitas realizadas em
imoveis de alto valor enquanto a média de atingimento dos corretores da mesma
regido ¢ de 5%. Também € possivel determinar uma métrica de sucesso
baseada em um aumento projetado para uma métrica de entrada. Ex.: temos o
objetivo de reduzir em 3 pontos percentuais o desconto médio das propostas.
Seguindo nosso exemplo acima de métricas de entrada, podemos determinar
objetivos para cada uma delas.

Métricas do sucesso

Tempo médio resposta ao /ead Atingir tempo médio de 30 minutos
Quantidade de visitas por Atingir cinco visitas por prospect
prospects
Share de visitas emimovel
Atingir 20% de visitas em imdveis de alto valor
alto valor
Desconto médio das
. Atingir desconto médio de 10%
propostas enviadas

4. Alavancas comerciais

As alavancas comerciais sao baseadas em métricas de entrada apds definicao
das métricas de sucesso. No contexto de um funil comercial, elas representam
acOes estratégicas que otimizam a conversdo de cada etapa. Podemos
considerar campanhas comerciais, ativacao de base de prospects, ajuste na
narrativa do time comercial, entre outras. ldentifica-las corretamente permite
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que a equipe direcione esforgos para as atividades aciondveis que realmente
geram impacto. Alavancas comerciais aplicadas a operacao, quando ajustadas
corretamente, aceleram os resultados.

Alavancas comerciais

2 Campanha comercial para atingimento da
o Tempo médio resposta ao /ead métrica de sucesso
° Quantidade de visitas Envio de base de prospects para os corretores
por prospects dg pllentes que ainda ndo atingiram cinco
visitas
Share de visitas emimovel P
Destacar no portfdlio iméveis de alto valor
alto valor
o Desconto médio das
propostas enviadas

5. Comunicacao assertiva e clareza para o time

Ajuste na narrativa do corretor para direcionar
ofertas dentro do desconto ideal

Mesmo com as alavancas comerciais corretas definidas, sem uma comunicagao
eficaz, a estratégia pode falhar na execucdo. A clareza na transmisséo de
objetivos, métricas e expectativas é essencial para engajar o time comercial.
Entdo, é fundamental aplicar boas praticas de comunicacao.

e Tradugdo de metas em agGes concretas: em vez de apenas definir um
objetivo como “aumentar conversdes”, explique como cada alavanca
comercial impacta o resultado. Um exemplo seria “responder ao lead em
até 30 minutos aumenta a conversdo em prospects em X%".

e feeaback continuo: acompanhamento estruturado ajuda a ajustar a rota
rapidamente. Realizar reunides diarias para verificar os resultados do dia
anterior e alinhar os objetivos do dia pode manter o time motivado e engajado.

e Uso de dashboards e Key Performance Indicators (KPIs) visuais: manter
o time ciente dos numeros em tempo real aumenta a accountability e a
performance. Ferramentas como painéis interativos e dashboards podem
ajudar na tomada de decisdes instantaneas.

e Treinamentos recorrentes: além de comunicagéo clara, é essencial ca-
pacitar a equipe. Sessoes de role-playing para aprimorar o discurso com-
ercial podem fazer diferenca na conversao final. Crie e implemente um
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playbook contendo todos 0s processos, métricas de sucesso, alavancas
comerciais e utilizacdo das ferramentas de dados da area.

5. Conclusao

Implementar alavancas comerciais exige metodologia, disciplina e consisténcia.
Para colocar esse conceito em pratica, mapeie suas métricas de entrada e
identifique onde estdo as oportunidades de otimizacdo e entdo defina as
métricas de sucesso para cada métrica de entrada.

Construa alavancas comerciais estratégicas para cada métrica, teste pequenas
melhorias e mega 0s impactos nas métricas de saida. Pequenos ajustes
podem gerar ganhos exponenciais. Aliado a isso, comunique de forma clara e
objetiva 0s ajustes ao time comercial, garantindo que todos estejam alinhados com a
estratégia e ao longo do més acompanhe os resultados e faga ajustes continuos
para maximizar conversoes.



“Os grandes resultados vém de
ajUSIes precisos e consistentes
nas alavancas comerciais e de uma
comunicagao clara com
0 time de vendas.”






Eduardo Telles

pai dos amadissimos Stella e Fernando, e casado com
Radharani, minha grande incentivadora.

Nasci e sempre vivi em Sao Paulo/SP, onde tive uma rica vida
estudantil no Colégio Bandeirantes, Escola Politécnica e pos-
graduacoes na Fundacao Getulio Vargas (FGV) e Insper.

Ingressei no mercado imobiliario em 2006, quase por acaso,
e por ele logo me apaixonei!

Por oito anos conduzi a area comercial da Agra Incorporadora,
vivi seu crescimento, sua oferta publica inicial (IP0O) exitosa e
depois sua venda a PDG. Fui um dos fundadores da Suahouse.com,
proptech que hoje pertence ao grupo ZAP/OLX. Por cinco anos
fui franqueado RE/MAX, periodo de grande aprendizado na
maior imobiliaria do mundo.

Hoje sou diretor comercial da Lote 5, vivendo e vendendo a
cada dia em umas das maiores loteadoras do pais.

s ou Eduardo Telles, filho dos académicos Dirceu e Tereza,

eduardo.telles G ESTAO
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modelo de vendas do mercado imobilidrio de langcamentos vem se

transformando bastante nos ultimos anos e décadas. No inicio dos

anos 2000, o mercado de Sao Paulo, por exemplo, era dominado por
grandes imobilidrias langadoras, como Lopes, Abyara e Fernandez Mera, que
muitas vezes detinham a exclusividade de vendas de um empreendimento.
Essas empresas prestavam um servico de alto nivel, desde a divulgacéo do produto
até o atendimento ao cliente e o suporte juridico oferecido as partes.

Este formato praticamente n&o existe mais. Vinte e cinco anos depois, preva-
lecem as houses de vendas estruturadas e dedicadas e canais bem desen-
volvidos de parcerias com todo 0 mercado.

Mas tem algo que permanece intacto no modelo de vendas ao longo de
todo este periodo: a forga de vendas era e continua sendo essencialmente
(e juridicamente) autdbnoma e independente, que pode de um dia para o
outro se desinteressar por seu empreendimento e buscar a felicidade em outros
projetos. Isso valia no ano 2000 e continua valendo hoje.

Acho que para saber como o corretor, autbnomo e independente, pensa, é
preciso viver o exercicio da corretagem. Quando fui franqueado da RE/MAX,
tive que abrir minha propria imobilidria, e para tal, obter meu registro no
Conselho Regional de Corretores de Imdveis (CRECI). Apesar de ja estar
no mercado ha um bom tempo, até entdo eu era executivo de uma incorpo-
radora, e ndo um corretor.

O corretor vive de estimulo. A gente brinca que ele acorda diariamente
desempregado (0 que ndo € verdade), sem saldrio (0 que € verdade), e
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vislumbrando uma comissdo que pode e precisa pagar suas contas pelos
proximos meses. Ou que, as vezes, Serve mais para acertar contas atrasadas.

Ai, intuitivamente, o corretor de lancamentos usa 0s conceitos de proba-
bilidade: a quais imdveis e clientes devo me dedicar para aumentar minhas
chances de vendas? Devo me dedicar a um ou mais imoveis? Esses imoveis
tém liquidez? A comissao é boa? E os clientes? Onde vou encontra-los? No
on-line, no stand de vendas ou na rua? Sdo clientes que se encaixam aos imoveis?

Esse é o dia a dia do corretor, no seu livre arbitrio de todo dia decidir que trabalho
fazer para maximizar suas chances de venda. Um guerreiro, via de regra.

E aqui entra o0 tema deste capitulo: como um gestor comercial, diretamente ou
por meio de sua equipe, seja de uma imobilidria ou incorporadora, deve de-
senvolver a parceria com os corretores, visando maximizar as vendas de seus
empreendimentos de forma consistente?

Bem, para comecar, parceria é relacionamento, e relacionamento nao se cria e
cultiva da noite para o dia. Tem aquela metafora do mundo corporativo que diz
que uma parceria de sucesso € um casamento. Primeiro, a gente se conhece,
se aproxima, cria confianca e vai do namoro ao casorio e a vida juntos. SO
tem uma diferenca: casamento envolve s duas partes enquanto as parcerias
podem ser multiplas, com mais partes envolvidas.

Tivemos um caso recente na Lote 5 que vale a pena compartilhar. A Lote 5
¢ fundamentalmente loteadora nesse riquissimo interior de Sdo Paulo, mas
tem também incorporacdes prediais na capital. Um tempo atrds langamos
0 empreendimento Canta, na Zona Norte da cidade, apartamentos de alto
padrao de 3 e 4 suites. Um projeto incrivel, torre Unica, vista para a Serra da
Cantareira (dai o nome Canta) e arquitetos renomados.

Mas 14, a despeito da qualidade do empreendimento, irfamos enfrentar
um grande desafio: langar numa regido da cidade que funciona quase como uma
cidade do interior, onde parecia que todos se conheciam entre si, corretores e
clientes, mas ninguém conhecia a Lote 5. Eramos os forasteiros chegando
na praca!

Ser forasteiro por si s6 ndo € um problema. Na Lote 5 enfrentamos essa
situacdo com frequéncia no langcamento de loteamentos no interior. Mas o
mercado de loteamentos é um capitulo a parte. Os processos de aprovagao
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sd0 muito longos e ndo € incomum vocé langar sozinho na cidade ou regido,
com uma demanda reprimida esperando-o. E, quando isso acontece, tudo
fica mais facil, o cliente compra sem grandes apresentacdes institucionais.

Mas no caso do Ganta, irlamos enfrentar o mercado de incorporagéo da capital,
ja ha algum tempo o mais competitivo do pais. As aprovacdes dos projetos
na prefeitura sdo hoje eficientes e ageis. E ha dinheiro farto na Av. Faria Lima
para financiar grandes, médias e pequenas incorporadoras. Com isso, existe
uma oferta — e concorréncia — sem precedentes de imoveis em langamento,
em construcao e prontos em praticamente todas as regioes de Séo Paulo.

Ai 0 jogo muda. N&o ha margem para erros. Uma comunicagéo equivocada,
um stand de vendas ndo vendedor ou uma tabela de precos desencai-
xada pode colocar tudo a perder. Cada detalhe é importante e pesa no resultado.

E existe um fator que, ao meu ver, é 0 mais importante de todos no sucesso
em condicOes tdo desafiadoras: a escolha e preparagdo da forga de vendas.
Ter um grupo de imobilidrias e corretores que coloquem toda a sua expertise
e energia no seu negocio faz toda a diferenca. S&o os corretores o fio condutor
que liga as pontas e gera a energia do negacio.

Nosso trabalho na Zona Norte comegou pelo menos seis meses antes do langa-
mento. Uma primeira decisdo ja tinhamos tomado: como ndo tinhamos uma house da
Lote 5 em Sdo Paulo, ndo seria para o Canta que irflamos montd-la. As houses po-
dem ser um instrumento decisivo de vendas para uma incorporadora, mas,
para vocé forma-las e desenvolvé-las, é preciso ter recorréncia na oferta de
imoveis em uma regido, ou seja, recorréncia nos lancamentos. N&o sou muito
favoravel a montar uma house pontualmente para um unico langcamento, mas
iSS0 € assunto para outrora.

Para o Canta, apostamos entdo 100% das nossas fichas nas imobilidrias locais.
Mapeamos as dez mais estruturadas e entramos em contato para agendar
reunides individuais com seus lideres. Foi uma primeira visita em cada uma,
em que conseguimos apresentar a Lote 5, o historico incrivel dos sdcios no
mercado, e também conhecer a imobilidria, sentir seu potencial, seus pontos
fortes e suas dores. E é claro que em cada reunido tinhamos uma aula do
mercado da Zona Norte, o que nos deu subsidios para tragar um cronograma
de comunicacao e agoes até o langamento.
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Apos as primeiras visitas, novas reunioes com 0S parceiros se sucederam por
meses, sempre buscando aumentar o calor de cada imobilidria na medida
em que o langcamento se aproximava. Definimos trés com maior potencial
para serem plantonistas no stand de vendas e criamos um canal exclusivo
de parcerias com o restante do mercado.

Todas as definicbes foram pensadas junto com as imobilidrias, principalmente
com as plantonistas, que tinham metas individuais de resultado. Lembra
da metafora do casamento? Tudo levou tempo, conquistamos a confianga de
cada uma, demos importancia para seus feedbacks em cada assunto.

Elas, por sua vez, abriram suas portas para nos. Passamos a frequentar
suas sedes semanalmente, marcavamos meetings e endomarketings com suas
equipes, e fizemos investimentos conjuntos em midia e pontos de captacao
de clientes.

Nao foi s6 nossa agenda cheia e rica em eventos e encontros que nos
fortaleceu. Balizamos todo nosso relacionamento com o mercado em alguns
principios basicos de conduta, que foram fundamentais nesta jornada. E ndo
poderia finalizar este capitulo sem destacar pelo menos cinco deles.

1. Seja humilde com os corretores, trate-os de igual para igual. Parece
Obvio, né? Tratar todos com igualdade? Mas vejo este principio basico ser
frequentemente ignorado no mercado. Estamos todos no mesmo barco € o
sucesso vem se todos remarem para a mesma direcao.

2. Dé pronto atendimento ao corretor, diretamente ou por meio da sua
equipe. Nao o deixe no vacuo em qualquer assunto que seja. 1sso vai ajuda-lo
a dar a mesma dinamica no atendimento ao cliente comprador.

3. Transparéncia sempre. Estd certo que ndo podemos e ndo devemos
passar todas as informacdes do langamento de uma vez... até porque nem
tudo € decidido com tanta antecedéncia. Mas va criando um roteiro junto com
a equipe, soltando informagdes sempre claras e sincronizadas de produto,
campanha, preco etc. Na hora certa todos estardo no maximo da motivacao
e alinhamento. Nao prometa mundos e fundos; expectativa exagerada pode
gerar frustracdo em um curto espaco de tempo.

ca VIJYIW0J 0VLSI9



GESTAO COMERCIAL

o
S

EDUARDO TELLES PARCERIA IMOBILIARIA E RELACIONAMENTO

4. Tenha regras claras na operacao de vendas. Quais sdo 0s parametros
para aprovar propostas? Qual a comissdo? Qual a meta de vendas? Qual a
frequéncia exigida no plantdo? Tudo que estiver com a regra clara facilita
a gestdo o minimiza tomadas de decisdo subjetivas. O senso de justica e
imparcialidade é fundamental para a continuidade na motivacdo da equipe.

5. Corretor vive de estimulo. Lembra que ele acorda todo dia sem salario?
Como criar fatos novos para manter sua chama acesa antes e depois do
lancamento? E um exercicio recorrente de todo gestor comercial. Se deixarmos
solto, a chama se apaga no primeiro vento.

Poderia passar mais alguns principios de conduta aqui, mas esses cinco sao
fundamentais e vao jogar sempre a favor do sucesso. A parceria imobilidria se
constroi e se cultiva como um casamento, e, como tal, pode durar a vida toda!

Quando chegamos as vésperas de langar o Canta, demos conta de que o0 circo
estava pronto para o espetaculo. Um langamento imobilidrio € como um show
0U Uma pegca que vai estrear. Nunca sabemos o resultado e a aceitagéo na vés-
pera, da sempre um frio na barriga. Mas naquele momento pressentiamos o
sucesso, criamos um ambiente de empatia e preparacao com a grande maioria
do mercado.

O lancamento foi, de fato, um sucesso. Com um preco bem elevado para
0 historico da regido, vendemos 50% na largada e chegamos a 70% antes
do inicio das obras. Um ganha-ganha perfeito com 0s corretores e 0 mercado
que perdura até hoje, com as vendas das ultimas unidades.



“Grie e cultive relacionamentos
furadouros com parceiros
imobiliarios e maximize
Suas vendas.”






Fabhio Garcez

Grupo Alfama, tenho dedicado minha carreira a inovar,

liderar e implementar estratégias que realmente fazem
a diferenca no mercado digital e imobiliario. Minha trajetoria
profissional fez com que eu me especializasse em vendas,
marketing digital, planejamento empresarial e lideranca de
times, areas em que busco sempre a exceléncia.

Sou um dos idealizadores do CV CRM, uma ferramenta que acom-
panha a jornada do cliente do primeiro contato ao fechamento
de venda e pds-venda. Com ela, conseguimos transformar a
experiéncia de compra, venda e pdés-venda no mercado imo-
biliario. Defendo a utilizacao da tecnologia para otimizar processos
e aumentar a eficiéncia, criando solucdes que atendam de forma
precisa as necessidades dos meus clientes.

c om mais de duas décadas de experiéncia como CEQ do
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e eu tivesse que resumir em uma palavra tudo o que aprendi em 24 anos

como empresario, ela seria: execugdo. Eu nunca pensei demais e

sempre fiz acontecer. Nos primeiros dias da Alfama Web, a primeira
empresa que idealizei com 0s meus sdcios, 0 foco ndo estava em criar algo
tradicional, mas em oferecer um produto que realmente fizesse a diferenca
para o cliente. Até hoje, a nossa maior marca é a capacidade de fazer as
coisas acontecerem.

Cada decisao que tomamos ao longo dessa jornada foi marcada pela consciéncia
e pela busca de oportunidades. Inclusive, saiba que 0 meu caminho no mercado
imobilidrio nunca foi um sonho, mas uma consequéncia. No final do dia, 0
foco sempre foi resolver problemas com uma solugéo.

Enquanto estavamos focados em criar sites para empresas de diversos setores,
um cliente nos desafiou a desenvolver um sistema chamado “disponibilidade”.
A ideia era criar um sistema para lancamentos imobilidrios que atualizasse
de forma automatica, em tempo real, as unidades disponiveis, reservadas e
vendidas de cada empreendimento, evitando o problema de reservas duplicadas
durante o evento de langamento. Em apenas um més, entregamos o projeto
que se tornaria o ponto de partida para algo muito maior.

Como essa era uma demanda latente no segmento imobilidrio, outras
construtoras se interessaram pelo sistema, fizemos uma pesquisa de mercado
e entendemos que deviamos continuar com aquele negdcio. Foi ai que
comegamos a enxergar a possibilidade de ter uma solugdo SAS focada em
vendas. A partir desse momento, nossa missao foi clara: conquistar e atender
as construtoras de forma eficaz.



0 PODER DE SE ADAPTAR E VENCER NO MERCADO IMOBILIARIO FABIO GARCEZ

Seguimos no desenvolvimento da solugdo com uma sociedade que se com-
plementa: eu sempre estive focado em vendas, Toninho € aquele que tem
uma visdo estratégica voltada para pessoas e processos, enquanto Gabriel €
0 responsavel pela parte técnica da inovacdo. Para crescer no setor de vendas
e de gestdo comercial, buscamos aliangas estratégicas, entendendo que a
melhor forma de prospectar clientes é tendo um custo de aquisicdo menor.
No nosso caso, isso aconteceu através de aliangas estratégicas.

A partir de 2017, ap0s cinco ou seis anos de operagdo, comecamos a dar um
passo mais estratégico. Iniciamos o patrocinio de eventos e desenvolvemos
a visdo de que aliancas estratégicas sdo fundamentais para o crescimento.
Sempre entendemos a importancia de criar um ecossistema de integracoes
no segmento imobiliario e, naquele ano, fechamos uma parceria impor-
tante com o Sienge, 0 maior sistema de gestdo empresarial do mercado
imobilidrio, 0 que abriu inimeras portas para nos, inclusive a nossa sociedade
com eles. Essa parceria foi um marco gigante e 0 nosso crescimento foi ainda
mais rapido. Hoje percebo que 0 sucesso ndo veio da noite para o dia, mas foi
fruto de muita resiliéncia, inovacéo e, principalmente, da capacidade de nos
adaptarmos as mudancgas do mercado. A chave foi sempre manter o foco no
cliente e estar disposto a ouvir e entender suas necessidades.

Agora, vamos para a agao: ndo existe alta performance sem tecnologia,
PEessoas e processos, especialmente no segmento de vendas. As pessoas
precisam estar capacitadas e cientes de que vendas envolvem profissionais
que investem em soft skills e hard skills. O processo nao fica em pé sem tecno-
logia, muito menos sem acompanhar o desenvolvimento dessas pessoas em
cada venda. O CRM ¢ a espinha dorsal para a gestdo comercial, ajudando a
integrar e otimizar os processos, entdo, se vocé ainda no o utiliza, isso com
certeza pode atrapalhd-lo. De 80% das vendas que sao feitas hoje, 20% sao
realizadas por corretores que utilizam tecnologia em seus processos. Eu Ihe
digo isso com base em um know-how de mais de 280 mil vendas realizadas
em 2024, tendo 90 bilhdes transacionados e que ndo seriam possiveis sem
Pessoas, processos e tecnologia bem estruturada.

Minha gestdo comercial anda lado a lado com a adaptacgdo digital, entendendo
que o funil de vendas precisa ser acompanhado de perto, desde a pré-
-venda até o pds-venda. Acompanhamento de indicadores, métricas e acoes
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constantes sdo imprescindiveis para ajustar estratégias e garantir a eficiéncia
dos processos. Vou contar outro marco da nossa jornada frente ao CV CRM:
0 ano era 2019, antes mesmo da pandemia, e comegamos a perceber que
0s vendedores ndo estavam utilizando os recursos digitais em suas vendas, 0
que limitava seu desempenho.

Mesmo com liberacédo legal para uso da assinatura digital, poucas pessoas
utilizavam esse recurso e isso impactava na venda dos imoveis, ja que o
processo de compra demorava mais. Enquanto isso, metade da nossa carteira
ja estava operando com assinaturas digitais, comprovando que adaptamos
a tecnologia para que as incorporadoras ndo perdessem suas vendas em
um periodo tdo delicado, no qual ndo era possivel realizar a assinatura
presencial. Estavamos com a solugéo tecnoldgica pronta no momento certo,
exatamente quando as pessoas entenderam que adaptacdo digital seria uma
questdo de necessidade. A pandemia chegou e a o digital ganhou muito
mais forga, acelerando muitos dos nossos resultados frente ao mercado.
0 CV CRM representa nossa dedicacao em promover a transformacao digital
e de vendas no mercado imobilidrio, sempre guiados pelos valores de ética,
entusiasmo e, acima de tudo: muita inovagao. Agéo, paixdo, transformagao.
Hoje, nosso time é formado por mais de 200 pessoas, atuando direta e
indiretamente em todo o pais, levando ndo apenas tecnologia, mas também
consultoria e informacao para a gestdo comercial de inimeras construtoras,
incorporadoras e loteadoras. Ja temos mais de 30 mil imobilidrias e 300 mil
corretores cadastrados em uma forca absurda. Nesse caminho, aprendemos
todos os dias com eles.

Decifrar o mercado imobilidrio requer a capacidade de enxergar além das
necessidades imediatas para antecipar o que vem a sequir. Para mim, a
chave do sucesso estd na gestdo constante. E essencial acompanhar cada
indicador e agir sobre ele, pois a venda € estatistica, “matemarketing”, e isso
SO é possivel com 0 acompanhamento rigoroso de taxas de conversao ideais.

Na visdo da gestdo comercial, sabemos que estratégias de longo prazo sao
essenciais. Para que a venda seja realmente efetiva, € preciso trabalhar todos
0s pontos da jornada do cliente. Se vocé for capaz de manter essa jornada de
forma continua e bem estruturada, o crescimento sera organico. Acompanhe
0s indicadores, crie rituais e visdes claras para sua equipe, €, no final das
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contas, ndo ha mdgica: é a acdo constante que traz os resultados. Entenda
que a venda ndo acaba com a assinatura do contrato: a satisfagdo do cliente
¢ 0 que alimenta o crescimento futuro.

0 marketing de boca a boca ainda continua sendo uma das melhores estratégias
para qualquer setor. No caso do mercado imobilidrio, ela representa de 30%
a 40% das vendas, mas isso € algo que so acontece quando vocé mantém
um relacionamento continuo com seus clientes, da venda até a fidelizagéo
com cada um deles.

Hoje, acredito que nossa capacidade de crescimento se mantém forte por-
que conseguimos ler as demandas do mercado e até aquelas que ainda
nao surgiram. Sempre nos perguntamos: “O que o mercado imobilidrio
ainda ndo sabe que precisa, mas que em breve vai descobrir?”. E é essa
capacidade de antecipar as necessidades e entregar solugoes inovadoras no
momento certo que tem sido a chave para o sucesso continuo do CV CRM.
Minha participacdo nesse livro € focada em compartilhar um pouco da nossa
experiéncia de gestao comercial nesses 23 anos de mercado imobiliario, pro-
vando que a capacidade técnica e de acao traz muito resultado desde que haja
adaptacdo. O mercado imobilidrio n&o foi meu sonho inicial, tornou-se minha
grande paixdo, mas paixao sem acdo ndo chega em lugar algum. Quando o
CV CRM ganhou proporcgdes a nivel nacional, a duvida era constante: “Sera
que vale a pena?”. “Como manter o crescimento sem perder o controle?”.
Ao tomar decisdes dificeis, aprendi que o verdadeiro desafio é: nunca deixar
de estar em movimento, mesmo quando o futuro parece incerto.

Por fim, mas extremamente importante, quero lembra-lo que falar de adaptagéo
€ 0 mesmo que falar de inovacao e Inteligéncia Artificial (IA). A IA ndo se trata
de uma questdo de moda ou de “hype”, mas de uma transformacao geral. Ela
veio para ajudar o vendedor, com seu jeito tAo comercial, @ ser mais produtivo e
nao tem o propdsito de substituir ninguém, mas quem a utiliza de forma eficaz
poderd substituir outras pessoas. Vender é gerar relacionamentos e com a
IA isso € muito mais produtivo. Essa transformagéo serd gigantesca, entao
precisamos de adaptacdo rapida e constante para continuar vendendo com
alta performance.
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Quando vocé estiver lendo este livro, com certeza a IA ja terd evoluido mais
que ontem e aqueles que souberem aproveitar isso estardo a frente. Ou
melhor: continuardo sobrevivendo. A chave para a alta performance é o uso
inteligente da tecnologia e € por isso que o CV CRM € essencial. A tecnologia
¢ o0 centro de tudo, desde que esteja conectada a pessoas e processos de
forma estratégica.



“lieias sem agao nao valem nada.
Execute, adapte-se, transforme.
Nao espere o ideal:
faca acontecer agora.”
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ou Fabio Kertenis Mendes, paulistano, atualmente vivo
S em Brasilia/DF com minha esposa, Camila, e nosso filho,
Antonio José. Sou formado em Direito e tive oportunidade
de expandir meus horizontes no exterior, ao cursar MBA em
Gestdo de Negacios pela Cornerstone University, no Canada.

Atuo no mercado imobiliario desde 2005, com passagens por
grandes empresas do setor, como Abyara, Fernandez Mera,
Brasil Brokers, BTl Partners e SKR. Hoje, sou diretor comercial
na Paulo Octavio Investimentos Imobiliarios, referéncia ha
mais de cinquenta anos no Distrito Federal.

Perdi meus pais ainda na adolescéncia e, desde entdo, enfrento
desafios que moldaram minha trajetoria. Compartilho aqui
um pouco dessa caminhada com o proposito de inspirar e
mostrar que, com coragem e resiliéncia, é possivel transformar
adversidade em forca.
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jetdria de sucesso ndo se constroi apenas com acertos. Sao
0S erros que, muitas vezes, nos ensinam mais. Eles nos forgam a
refletir, corrigir o caminho e evoluir.

No inicio da minha carreira no mercado imobilidrio, cometi um erro que hoje
reconhego como comum entre 0s profissionais em inicio de jornada: focar
apenas a venda imediata. O Fabio daquela época queria o gol rapido, sem
pensar no jogo completo. Nao via o cliente como alguém com quem eu poderia
e deveria) construir uma relacdo duradoura. Pensava apenas no resultado,
e ndo na jornada.

—

Com o tempo — e liderando equipes de vendas — percebi o valor do
relacionamento de longo prazo. E encontrei respaldo nisso em pesquisas serias.
Um artigo publicado na Harvard Business Review (Zealley; Wollan; Bellin, 2018),
cita uma pesquisa que revela um ponto essencial: reter um cliente depende
de atender as suas necessidades mais relevantes no momento certo. As
empresas que conseguem isso sdo comparadas a “negacios vivos”, que criam
vinculos simbolicos com seus clientes — como um concierge, um mordomo
ou até um amigo. E para construir essa conexao? A chave é simples, mas exige
dedicacdo: conheca seu cliente.

Conhecer alguém de verdade leva mais tempo do que uma simples negociagéo.
E preciso observar com atencdo. Perceba os detalhes.

e (Observe a postura, os habitos, o tom de voz.
e Ealguém direto ao ponto ou mais emocional? E atencioso, disperso, carisméatico?

e |dentifique o perfil comportamental.
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Lembre-se: antes de ser cliente, € uma pessoa. E é nos detalhes que vocé
encontra grandes oportunidades de conexao. Abaixo, compartilho trés casos
reais da minha trajetdria, que mostram como a observacédo e a empatia podem
transformar atendimentos comuns em relacionamentos duradouros

Relacionamento na pratica: além da venda, a conexao

Caso 1 — o radialista e 0 sapato feito a mao

Certavez, num domingo, atendi um cliente em um plantao de vendas na regido cen-
tral de S@o Paulo. Era um senhor, radialista, extremamente bem-vestido,
acompanhado de sua esposa. Impecavelmente alinhado, com pele e cabelos
bem cuidados, ele destoava do estilo mais casual comum aos domingos.

Durante nossa conversa, descobri que, além de radialista, ele e a esposa
eram donos de uma empresa de cosmeéticos. A elegancia dele ndo era apenas
esté-tica: era parte da identidade, do estilo de vida — e isso dizia muito sobre
seus valores. Esse tipo de detalhe poderia facilmente passar despercebido,
mas quando queremos construir um relacionamento de longo prazo, precisamos
estar atentos aos sinais.

Durante dois encontros com esse cliente, notei que ele usava um sapato
bastante distinto. Pesquisei mais a fundo, descobri o nimero que calgava
e encomendei um sapato feito @ mao para presentea-lo. Quando recebeu o
presente, ele me ligou emocionado. Disse que jamais teria imaginado ganhar
algo tdo especial e que aquele gesto o marcou profundamente.

Resultado? Conquistei sua confianca. Anos depois, além de novos negocios
com ele, vieram indicacoes de amigos e familiares.

Caso 2 — o casal do teatro e a escolha certa

Em outro momento, ja exercendo uma funcéo de lideranca, fui chamado por
um corretor de outra equipe para ajudar em um atendimento. O cliente era um
casal que trabalhava em alguns teatros da regido. Eles queriam comprar
um imovel na regido central de Sdo Paulo, acreditando que estariam mais
proximos dos teatros onde atuavam.

Tinham economizado por onze anos com intencdo de dar a entrada na tao
sonhada casa propria e estavam prontos para dar um importante passo.
No entanto, percebi que, apesar de terem poupado ao longo dos anos e estarem
prontos para dar a entrada no imovel, com a renda atual, provavelmente teriam
dificuldades futuras para conseguir o financiamento junto aos bancos, nessa
ocasido a construtora ndo fazia andlise de crédito prévia.
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Com empatia e cuidado, perguntei se, até a entrega do imovel, eles teriam
uma renda cerca de 40% superior. Eles foram honestos: ndo teriam. Em vez
de apenas dizer “ndo vai dar certo”, ofereci uma alternativa. Apresentei outro
empreendimento, em um bairro novo, onde a renda atual ja seria suficiente
para viabilizar o financiamento. O sonho da casa propria continuava possivel — so
precisava de um leve ajuste de rota.

Anos depois, quando o imdvel ficou pronto, recebi uma ligagdo emocionada:
queriam que eu estivesse presente na entrega das chaves. Fizeram questao
de dividir aquele momento comigo.

Foi ali que aprendi: vender é importante, mas ajudar alguém a realizar um
sonho € inesquecivel.

Hospitalidade: o segredo que transforma atendimento em experiéncia

E, acima de tudo, pratique a hospitalidade. Trate o relacionamento como faria
um bom concierge: com atencdo, cuidado e presenca. Hospitalidade vai além
da educacao ou da gentileza. Ela envolve antecipar necessidades, demonstrar
interesse genuino e fazer o cliente se sentir acolhido, unico. Isso significa
observar com atencao, ouvir com intencéo, lembrar de detalhes importantes.
Um nome citado, um hobby mencionado, um café pedido sem aguicar — tudo
pode ser ponto de conexao. No fim, o que fideliza ndo é apenas o imdvel certo,
no precgo certo. E a experiéncia que o cliente vive com vocé.

Caso 3 — o terreno ideal e a confianca construida com hospitalidade

Praticar hospitalidade também exige resiliéncia. E, no mercado imobilidrio
de alto padrdo, essa combinacdo pode ser decisiva para transformar uma
negociagdo em uma parceria de longo prazo.

Em 2015, fui apresentado por um antigo chefe a um grande empresario de
Minas Gerais. Entre as empresas do grupo dele, havia uma incorporadora —
e 0 objetivo era que eu o0 ajudasse a encontrar uma cobertura na regido do
[taim Bibi, em S&o Paulo.

Ele ja possuia um apartamento no bairro, mas buscava um novo imovel
com uma metragem maior — algo entre 700 m2 e 900 m2. Aos poucos, fui
ganhando sua confianca. Ele mencionou que suas propriedades em outros
estados tinham em torno de 1.500 m? e que n&o se via morando em um espacgo
muito menor, mesmo que fosse apenas uma base temporaria em Sao Paulo.
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Com base nisso, propus mudarmos a estratégia: buscar uma casa. No entanto,
nenhuma das opgoes do mercado o agradava. Entdo, fiz uma nova sugestao:
buscar um terreno para que ele desenvolvesse um projeto sob medida. Ele
aceitou, com uma condicdo: o terreno deveria ser “o mais limpo possivel” —
sem arvores, nem mesmo nas calgadas.

Iniciamos a busca pelo bairro Jardim Europa. Foram nove meses de procura
até encontrarmos o terreno ideal. O desafio final? Ele ndo estava a venda.
O proprietario era outro empresario, e a negociacao foi longa. Mas conseguimos
chegar a um acordo. Essa negociacdo foi um divisor de aguas: construi-
mos tanta confianca que, anos depois, ele me fez até uma proposta de trabalho
para assumir a gestdo de cerca de R$ 1,5 bilhdo em ativos imobiliarios.

Esse € um exemplo embleméatico de como a hospitalidade, aplicada com
atencdo e postura de concierge, transforma negacios pontuais em relagoes
de longo prazo e oportunidades além da venda.

Conclusdo: quando a exceléncia vira legado

Construir relacionamentos duradouros com clientes vai muito além de fechar
uma venda. Requer olhar atento, escuta genuina, empatia e hospitalidade
verdadeira — aquela que faz o cliente se sentir tnico, visto e valorizado.

Os trés casos apresentados mostram, em diferentes niveis, que o segredo ndo
esta em formulas prontas, mas na capacidade de personalizar o atendimento,
de se colocar no lugar do outro, de agir com integridade, e principal-
mente, de manter o compromisso com o cliente mesmo quando o0 caminho é
longo ou exige ajustes de rota.

Hospitalidade é estar presente com atenco e cuidado. E agir como um bom
concierge: antecipando necessidades, surpreendendo com detalhes, superando
expectativas com elegancia e sinceridade. E isso que transforma uma simples
negociacao em algo memoravel.

E mais do que conquistar clientes, essa postura constréi parcerias que se susten-
tam com o tempo, indicam novos caminhos e geram novas oportunidades. Quando
praticamos a exceléncia no relacionamento, deixamos de ser apenas profissionais:
passamos a ser referéncia. E, com o tempo, isso vira reputagdo. Vira legado.

Relacionamento ndo se constrdi com pressa. Mas, quando € bem construido,
ele leva vocé mais longe do que qualquer venda pode levar.
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De vendedor a referéncia: conselhos de quem vive o relacionamento
todos os dias

Hoje, como lider, se eu pudesse deixar alguns conselhos a vocé, que esta
lendo este capitulo — seja vocé um profissional em inicio de carreira ou
ja em posicao de lideranca — seriam estes:

e invista na sua inteligéncia emocional: ela serd sua maior aliada nas nego-
ciag0es e vai ajuda-lo a enxergar além do dbvio, a entender o outro e, acima de
tudo, a construir a resiliéncia necessaria para alcancar resultados sustentaveis;

e aprenda a lidar com a frustragcdo: nem sempre vocé terd todas as
respostas, nem todas as negociacoes se concretizardo, mas mantenha
clareza sobre seus valores e proposito, pois isso vai lhe manter firme
mesmo nos momentos de incerteza;

e lideres, pratiquem a escuta ativa: ouvir verdadeiramente seu time é
essencial para liderar com conexao, entdo faga as perguntas certas, esteja
presente, entenda o que move cada pessoa, afinal, liderar ndo é apontar
0 caminho, é caminhar junto;

e lideres, desenvolvam e deleguem: grandes lideres constroem outros
lideres, e a confianca se forma quando vocé compartilha conhecimento,
responsabilidades e oportunidades de crescimento com 0 seu time.

Relacionamento é construcdo didria. Seja com o cliente ou com a equipe, 0
segredo estd na constéancia, na escuta e na intengéo.

Construir relacionamentos de longo prazo ndo € sobre grandes gestos, e sim
sobre pequenas escolhas feitas com intencdo todos os dias. E sobre enxergar
pessoas antes de enxergar clientes, ouvir antes de responder, servir antes
de vender.

Seja vocé corretor, gestor ou empreendedor, nunca subestime o poder da
atencdo genuina, da palavra cumprida e do cuidado nos detalhes. E isso que
fideliza. E isso que diferencia.
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uando pensamos sobre a gestdo comercial no mercado imobilidrio,

existem diversas habilidades e processos que precisamos aprender

e dominar para termos a melhor eficiéncia e entregar os resultados
que buscamos. Quem atua como gestor comercial precisa conhecer todo 0
processo de incorporagdo imobilidria, desde a andlise de um terreno e suas
caracteristicas, para opinar sobre a melhor opcao de produto, assim como
quais seriam as condigOes comerciais viaveis, conhecendo a concorréncia, 0
publico-alvo, a regido e os diferenciais do empreendimento.

Além de se envolver no inicio do processo, as etapas seguintes também sado
fundamentais para o sucesso de um langamento imobilidrio: a definicdo do
produto em detalhes, o nome do empreendimento e a campanha, materiais
e planos de marketing on-line e off-line, o desenvolvimento do plantdo de
vendas e a estrutura necessaria para apresentagdo, encantamento e também
para trabalho do time de vendas, assim como a definicdo e treinamento do
time ou dos times de vendas que atuardo na comercializacdo, condigdes
comerciais de preco, comissionamento e quais serdo as estratégias comer-
ciais que deverdo ser adotadas, pensadas no perfil do projeto e também no
perfil do cliente que se busca captar e atrair para conhecer e adquirir aquele
novo empreendimento.

0 departamento comercial no mercado imobilidrio € uma area que participa de
todo 0 processo e é uma importante conexao entre as areas, pois além de estar
envolvida na concepcdo do projeto, também €é responsavel pela gestao do
produto apos o langamento, desde o dia a dia no plantdo até o controle e
analise dos indicadores de performance e resultados de vendas, mantendo o
alinhamento entre 0s departamentos, revisando a curva de vendas projetada

e ajustando as ag0es para atingimento dos resultados previstos e esperados.
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Todo esse trabalho e essa responsabilidade sdo assumidos por quem esta
a frente do departamento comercial. Além da gestdo do produto, também é
necessario fazer a gestao de pessoas, tanto de forma direta, com o time que
lidera, quanto de forma indireta, com o time de vendas, proprio ou terceirizado.

Com tantas atribuicdes e responsabilidades, nem sempre € falado sobre a
importancia da mentalidade, do estado de espirito, do proposito e de se ter
clareza do que é importante ao gestor comercial, muito se fala da performance,
das margens que o produto visa atingir, dos diferenciais e de cases de
langamento, mas é pouco tratado o que estd por tras dos resultados e de bons
trabalhos de gestdo comercial de empreendimentos imobilidrios.

Por mais organizacao e processos que uma empresa possa ter, no final das
contas, tudo depende de pessoas e do relacionamento entre elas; para um lanca-
mento fluir da melhor forma possivel, € exigido do lider e responsavel comercial
que tenha estrutura emocional e conhecimentos técnicos para orquestrar todo
0 trabalho em direcé@o aos resultados esperados e que esteja alinhado com a
cultura e as politicas da companhia.

Quando vemos tantas atribuicoes e a complexidade do processo de um
langamento imobiliario, pode parecer dificil saber por onde comecar e € aqui
que quero dividir um pouco do que ao longo do tempo pude perceber que
¢ fundamental para 0 sucesso, ndo so de vendas, mas também na carreira
de um gestor comercial.

Sempre gostei de estudar, de aprender com diferentes tipos de pessoas
e profissionais de diversas dreas e posi¢oes, tanto do mercado imobilidrio,
quanto de outros segmentos, e entender e me inspirar com casos de Sucessos,
seja de empresas e principalmente de pessoas. Claro que atuar na Cyrela,
uma das principais empresas do mercado imobilidrio do Brasil e dividir o dia a
dia com pessoas incriveis, me ajudaram no processo de evolugdo e permitiram
que eu enxergasse nuances de caminhos que so quem ja havia desbravado
muitos desafios conhece na pratica. Mas o que pude perceber que € 0 mais
importante, ndo s6 na gestdo comercial, mas em qualquer posi¢do que se
busque ocupar, & 0 autoconhecimento e a clareza do que de fato importa para
cada um de nos.

Muitas vezes, estamos buscando a proxima conquista, o proximo langamento,
a promocado que desejamos, ter determinada remuneracdo ou atingir um
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patrimOnio que pensamos ser 0 que nos trard realizacdo e felicidade. O que
pude aprender na pratica foi que por mais longe que possamos escalar no
mundo corporativo e nas conquistas pessoais que queremos, sempre que
chegarmos no resultado esperado, iremos perceber que aquilo ndo é suficiente e
teremos uma sensacgéo de vazio e muitas vezes da falta de algo maior.

Nem mesmo o maior sucesso em um determinado langamento, grandes quantias
de dinheiro ou entregar o resultado que se espera vai ser suficiente para preen-
cher em definitivo tudo o que buscamos e ser sindnimo de felicidade. Isso acon-
tece porque, na maioria das vezes, estamos olhando na direcdo errada e ndo
estamos conseguindo enxergar o que de fato importa, queremos receber cada
vez mais, ter cada vez mais coisas, cargos, reconhecimentos e conquistas.

Nao tem nada errado em querer viver uma vida abundante e desfrutar tudo o que
tem de melhor, porém, pude perceber que podemos encontrar um caminho
de realizagdo, quando de fato sabemos o motivo de fazer o que fazemos
diariamente, quando temos algo maior que nosS move e nos motiva a evoluir
constantemente e percebemos que podemos contribuir muito mais quando
nos colocamos em uma posicao de transbordar o que temos de melhor, de nao
julgar pessoas e histdrias, sonhos e desafios e de entender que podemos sim
fazer a diferenga no mundo, mesmo achando que tem muita coisa para mudar
e melhorar e que ndo depende s6 de cada um de nos para que o impacto das
mudancgas que queremos e buscamos de fato aconteca.

Tem s6 uma coisa que faz com que a gente possa ter uma visdo diferente e estar
a cada dia mais proximo da versdo que queremos, tanto nossa, quanto do
mundo ideal que buscamos, € entender que nossa vida sera feita de muitos momen-
tos e que cada momento € uma oportunidade que temos de sermos nossa versao
ideal, de saber que cada desafio que passamos e que ainda iremos enfrentar
sdo, na verdade, testes e oportunidades de evoluirmos e de entendermos que,
se estamos passando por aquele momento, € algo que precisamos viver para
podermos crescer e sermos pessoas melhores e mais realizadas.

Esse pensamento fez com que eu, a cada dia, pudesse olhar de outra forma
para cada situacdo vivida, fosse ela boa ou um grande desafio. Agrade-
cer por bons momentos € mais facil, mas o ponto crucial € também agradecer pelos
momentos dificeis que enfrentamos e enxergar 0 que podemos aprender com
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aquele momento e sermos proativos para encarar como de fato uma
oportunidade e ndo como um peso em nossas costas.

Quero aqui poder dividir com cada leitor um pouco do que venho buscando
fazer para poder ser cada dia uma pessoa mais realizada e contribuir com mais
e mais pessoas, tanto no mercado imobilidrio, quanto em qualquer segmento
de atuacdo. Esse foi 0 motivo de trazer um tema que considero o mais importante
na vida de qualquer pessoa, que é o papel da mentalidade e também de termos
clareza no propdsito que buscamos em nossas vidas.

Penso que sO conseguimos avangar passo a passo e ter sucesso em nossa
jornada quando mergulhamos fundo em nos conhecer genuinamente, em
buscar a razao de fazer todo dia o que fazemos, e de aprendermos a lidar com
todos os momentos de nossas vidas, tanto 0s bons quanto os desafiadores e
sermos gratos por cada um deles.

Alguns podem se perguntar: “O que isso tem a ver com a gestdo comercial?”.
Eu mesmo me fiz essa pergunta ao buscar o tema ideal para escrever neste
livro, que tenho a honra de participar com profissionais brilhantes, que acom-
panhei boa parte e pudemos evoluir ao longo de nossas trajetorias.

0 motivo pelo qual quis compartilhar um pouco do que acredito é por saber 0
impacto que uma mudanca de visao pode fazer em nossas vidas, de entender
que muitas vezes o0s desafios e angustias que podemos viver estdo muito mais
relacionados com o que temos dentro de nos e a forma que reagimos a cada
situacdo, do que com todas as questoes externas que nao podemos controlar.

Nao se trata somente do nosso estado de espirito e de como estamos emo-
cionalmente, pois podemos estar passando por momentos realmente dificeis
ou buscando sentido em diferentes lugares sem encontrar. Vejo que ¢ muito
mais sobre como escolhemos enfrentar cada situacao pela qual passamos
em nossas vidas, de decidir e ter clareza do que é importante para nos e ter-
mos a mentalidade certa, que sempre ird nos mostrar as oportunidades que
temos a cada dia e o caminho para uma evolugao constante e a melhor jornada
para o autoconhecimento e para nossas maiores realizagoes.

Meu objetivo ndo € ensinar a um profissional como planejar e gerir um produto
imobilidrio, iss0 eu e muitas pessoas podemos fazer, 0 que busco é tentar
contribuir com reflexdes, de como cada um de nds pode olhar para dentro
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de si e estar cada vez mais proximos do que de verdade nos preenche nessa
vida. O meu convite € por uma jornada sincera de autoconhecimento, de
buscarmos todos os dias nossa melhor versao, de olharmos de forma diferente
para cada situacao vivida e de sermos gratos por cada momento que somos
presentados a viver.

Continuo cada vez mais estudando, buscando 0s caminhos que me
levem a evoluir, a contribuir com mais pessoas e poder ser luz na vida de quem
eu puder ser. Ndo tenho certeza de quase nada nessa vida, a cada dia que
passa, SO vejo com mais gratiddo a oportunidade de evoluir sempre, de estar
aberto a receber tudo o que ha de melhor nesta vida e de que a clareza do
que queremos esta na profundidade que buscamos em nos.

Agradeco por cada pessoa que dedicou seu tempo a ler este capitulo e espero
que eu possa de alguma forma contribuir para diferentes jornadas na sua area
de atuacdo e na sua vida pessoal. Escrever esse capitulo me fez conectar ainda
mais comigo mesmo e sair de minha zona de conforto em busca de evolugéo.



“A clareza do que queremos esta
na profundidade que buscamos
Bm nos.”



segdzone




Fernando Silva
Pereira

ou engenheiro de controle e automacado pela Universidade
s Federal de Santa Catarina (UFSC) e fundador da Seazone,

uma das maiores empresas de gestao de imoveis short-stay
do Brasil. Antes de empreender, passei dez anos no setor de
petréleo, atuando como gerente de projetos no Chade, na
Africa. Foi nesse ambiente desafiador, lidando com contextos
extremos, que desenvolvi uma visao estratégica baseada em
priorizacao, simplicidade, foco em dados e iniciativa.

Fundei a Seazone com o objetivo de transformar iméveis em
negocios de alta performance, unindo tecnologia, operacao
eficiente e rentabilidade sem friccao para o investidor.
Acredito que o verdadeiro diferencial competitivo esta em
mergulhar nas dores do cliente e transformar problemas reais
em solucdes praticas, através de inovacao.
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mercado imobilidrio brasileiro ainda opera sob uma logica antiga, onde

tudo gira em torno do metro quadrado, e ndo do retorno financeiro.

O produto é pensado para ser vendido, ndo para gerar retorno. O cor-
retor n&o sabe vender o imovel sob uma otica de investimento. A experiéncia
do investidor termina na assinatura do contrato — dali em diante, ele precisa
se virar sozinho.

Nao existe pos-venda, nem suporte real. O processo de compra € burocratico,
lento e pouco transparente. Muitos intermediarios, corretores pensando apenas
na comisso e ndo no sucesso do investimento. Em muitos casos, leva-se meses
entre a assinatura e a transferéncia efetiva do imovel, especialmente quando
ha financiamento envolvido. Cartdrios, papeladas, validacdo de documentos,
promessas vagas e dados ndo confiaveis fazem parte do roteiro padrao.

E depois da compra, 0 desafio s6 aumenta: € preciso mobiliar, decorar, muitas
vezes reformar, lidar com prestadores de servigo, acompanhar prazos que
nunca sao cumpridos e gerenciar frustracdes com atrasos e entregas erradas.
Tudo isso antes mesmo de 0 im6vel comegar a gerar qualquer tipo de retorno.

Quando, enfim, 0 imdvel esta pronto, o investidor se vé diante de um novo dilema:

e alugar de forma tradicional, com retorno mensal baixo,risco de inadim-
pléncia, além dos inquilinos que desgastam o bem;

e optar pelo aluguel por temporada, com maior rentabilidade, mas com alta
demanda operacional e emocional: hospedes exigentes, urgéncia nos
atendimentos, fornecedores de limpeza e manutencao, avaliagoes on-line
e gestdo ativa quase diaria.

e ou tentar vender, entrando em um ciclo de anuncios, corretores, visitas,
negociacoes arrastadas e um Return on Investment (ROI) (retorno sobre
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0 investimento) que se dilui ao longo dos meses de espera e um custo
fixo para manter.

Esse cenario, por si s6, explica por que 0 mercado imobilidrio no Brasil ainda
¢ visto muito mais como uma forma de acumular patrimbnio do que como
um instrumento de performance financeira. E uma promessa de valor que
depende demais do tempo, da paciéncia e da energia do investidor. E isso,
no mundo atual, ndo faz mais sentido.

Foi diante dessa realidade que nasceu a visdo da Seazone. Uma visdo
desafiadora que nos obrigou a repensar completamente 0 modelo de negdcio
imobiliario. Em vez de tratar o imdvel como posse, passamos a enxerga-lo como
um negocio escaldvel, um ativo gerador de caixa, com retorno acima da média
e operacao 100% descomplicada para o investidor.

Para realizar essa visdo, tivemos que criar solugdes inéditas:
e um novo tipo de apartamento, pensado para rentabilizar: o spot;

e um modelo de operagdo descentralizado, com tecnologia integrada, suporte
local e gestao profissional;

e um sistema inteligente baseado em dados reais de mercado, capaz de
prever rentabilidade antes mesmo da obra comecar.

Essa jornada de reconstrugdo do setor exigiu mais do que coragem — exigiu
criatividade e inovacdo como pilares estratégicos. E é sobre isso que este
capitulo fala: como pensar diferente pode transformar um mercado inteiro,
gerar valor real e criar vantagens competitivas.

Quando o mercado nao esta pronto para a visao

Nossa proposta era simples e ousada: entregar rentabilidade acima da média
para o investidor, sem que ele precisasse fazer nada. Mas, ao olhar para o
mercado, percebemos rapidamente que ele no estava preparado para isso —
nem os produtos, nem 0s processos, nem a tecnologia.

Os imdveis disponiveis eram feitos para morar, nao para rentabilizar. Mesmo o0s
chamados “studios para short-stay’ seguiam velhos padrdes: grandes, caros,
com areas comuns excessivas e localizagbes pouco atrativas para o hospede.
A conta ndo fechava — era impossivel alcancar um retorno acima do CDI
com esse tipo de ativo.
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0 imovel era decorado com moveis velhos de segunda residéncia, ou arquitetos
faziam projetos caros e exagerados, ignorando que o0 hospede tipico permanece
por trés a cinco dias. O resultado? Alto custo de implantagdo e baixa eficién-
cia financeira.

Na operacgdo, o cendrio era ainda mais critico. N&o existiam imobilidrias
especializadas na gestao de aluguel por temporada. A experiéncia do hdspede
era negligenciada e o proprietario continuava envolvido em cada problema.

A tecnologia, por sua vez, era praticamente inexistente. Fora as plataformas
de aluguel short-stay, ndo havia sistemas para operacdo, automacgao ou
precificacdo, tampouco inteligéncia para tomar decisdes baseadas em dados.
0 mercado funcionava no achismo — algo incompativel com um modelo de
escala e alta performance.

Diante disso, ficou claro: ndo bastava fazer diferente. Terilamos que criar
tudo do zero — o produto, 0 modelo, a operacao e a tecnologia. E foi a partir
desse vazio que nasceu a forca criativa da Seazone. Nao por escolha. Mas
por necessidade.

Criar um novo mercado, passo a passo

1. A primeira revolucdo: montar a operacdo que 0 mercado nao tinha

Antes de pensar em escala, precisavamos provar que era possivel operar
um imovel de forma profissional e rentavel, sem o dono precisar fazer nada.
Desenvolvemos do zero todos 0s processos que envolvem uma estadia de
short-stay, desde 0 momento em que o hdspede vé o anuncio até o repasse
ao proprietdrio.

Foi nesse processo que descobrimos o primeiro grande diferencial competitivo:
a exceléncia operacional na gestdo do short-stay como um negdcio de alta
performance. E isso s6 foi possivel porque escolhemos pensar diferente, construir
do zero e usar a criatividade como ferramenta para solucionar cada gargalo.

2. A sequnda ruptura: criar o produto imobilidrio ideal

Com a operacdo funcionando, percebemos que o produto imobilidrio tradicional
continuava sendo um entrave. A resposta veio da pratica, ao analisar nosso
portfdlio, percebemos que o imovel mais rentdvel era 0 menor apartamento
de um hotel — compacto, pratico e com ocupacéo altissima.

A partir disso, comegamos a construir um novo conceito: o spot. Um produto
hibrido, que une o melhor do mundo hoteleiro e do residencial:
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e compacto como um quarto de hotel;

e com infraestrutura completa como um apartamento;

e livre dos servigos caros que encarecem o condominio;

e cada detalhe foi pensado com base na experiéncia real do hdspede:
e mobilidrio funcional e otimizado, reduzindo o custo de implantacao;
e |ocalizacdo estratégica para o hospede;

e (esign instagramavel, para garantir cliques nas plataformas e alta taxa
de ocupacao;

e condominio simples e eficiente, com automacao de acesso e baixo cus-
to operacional.

0 spot ndo nasceu de uma prancheta. Nasceu da mistura entre vivéncia
pratica, dados reais e visdo criativa. Ele é a materializagdo do que a Seazone
entende como inovagao aplicada ao mercado imobilidrio.

3. A terceira virada: criar a tecnologia que ninguém tinha

Com operagdo e produto funcionando, faltava algo essencial: escala. Como
levar esse modelo para o Brasil todo sem perder qualidade? A resposta veio
da tecnologia — e, mais uma vez, de uma necessidade real.

Desenvolvemos nossa propria plataforma de inteligéncia de mercado, que
coleta e analisa dados de demanda, ticket médio e ocupagdo em centenas de
regides do pais. Isso nos permite escolher os melhores lugares para lancar
um spot com previsibilidade de ROl desde o inicio.

Além disso, nossa tecnologia suporta toda a operagdo — do sistema de
precificacdo a gestdo dos imoveis, reservas, repasses e comunicagao.
A tecnologia ndo € acessorio — € o cérebro por tras da operacgdo. E ela so
existe porque fomos criativos o suficiente para desenvolver o que 0 mercado
ainda ndo oferecia.

4. O salto: transformar crise em escalabilidade

O ultimo grande passo veio em meio a crise. Em 2020, com a pandemia, a
receita da Seazone foi a zero. Demitimos todo o time. Os socios voltaram a operar.
E foi nesse momento, de vulnerabilidade extrema, que surgiu a pergunta: como
renascer mais leve, mais eficiente e mais preparado para escalar?
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A resposta foi criar 0 modelo de franquia operacional, apoiado por tecnologia.
Desenvolvemos um sistema proprio, no qual o anfitrido local gerencia todas as
reservas na palma da mao — integradas com todas as plataformas. Do outro
lado, o investidor acompanha tudo com total transparéncia.

Foi assim que criamos uma operacao descentralizada, altamente escaldvel, e
com padronizagdo de ponta a ponta. O resultado? Crescemos 10x em quatro
anos, e nos tornamos uma das maiores empresas de gestdo de short-stay
do Brasil.

Inove, nao desista

Nos momentos mais dificeis, temos duas escolhas: desistir ou pensar diferente.
Foi justamente na crise, quando tudo parecia desmoronar, que a Seazone mais
cresceu. Porque decidimos inovar em vez de parar; reinventar em vez de recuar.

Desde 0 inicio, pensamos em ser grandes. E pensar grande obriga-o a ser
criativo. Escalar exige inovagdo, exige coragem e exige conexao real com a
dor do seu cliente. A verdadeira solu¢do ndo nasce da copia, mas da empatia.
Quem copia sem entender, repete o erro. Quem mergulha na dor, entrega o
que realmente transforma.

Estude profundamente o mercado no qual vocé estd inserido. Entenda seus
competidores, e aprenda com eles. Quando vocé junta visdo estratégica com
execucao conectada a realidade, vocé inova, porque, no fim das contas, inovar
é aplicar uma ideia nova (ou melhorada) de forma eficaz para resolver um
problema real ou criar uma oportunidade concreta.

Nunca entre na zona de conforto. Seu negdcio deve evoluir todos os dias.
Sempre com foco no cliente. O resultado financeiro? Ele vem, mas vem como
consequéncia natural de um trabalho bem-feito, ndo como objetivo final.

Nada disso seria possivel se estivéssemos apenas repetindo o que o mercado
fazia. A Seazone cresceu porque ousou perguntar, construir, testar e combinar
solugbes de mundos diferentes. Criatividade e inovagdo ndo foram enfeites
— foram ferramentas estratégicas que nos permitiram transformar visdo
em realidade.

Cada desafio virou uma solucdo. Cada limitagdo virou um protdtipo. Cada
problema virou uma vantagem competitiva. E é essa mentalidade que continua
guiando a Seazone em diregéo ao futuro.



“Questionar o obvio & o primeiro
passo para fazer diferente.”
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Gilson Daher Porto

buscando aprender algo novo. Ao longo do tempo, percebi

que estar atento, bem-disposto e cultivar relacionamentos
sdao fatores que ndao apenas ampliam o conhecimento, mas
também abrem portas para oportunidades.

Iniciei minha trajetoria como estagiario e, com dedicacdo,
evolui para coordenador, gerente de incorporacdo, diretor
comercial e de fundos imobiliarios, além de atuar como
empresario. Durante essa jornada, compreendi que dois
fatores sao determinantes para o sucesso: relacionamento
e planejamento. Saber identificar e direcionar esforcos para
0 que realmente impacta o negadcio é essencial para alcancar
grandes resultados.

Neste conteudo, vou compartilhar estratégias para fortalecer
seus relacionamentos e ser mais assertivo.

Sou engenheiro civil e construi minha carreira sempre
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0 mercado imobilidrio, 0 sucesso ndo depende apenas de boas

propriedades e precos competitivos, mas também da qualidade dos

relacionamentos que um profissional constrdi ao longo de sua carreira.
Corretores e incorporadores que desenvolvem um networking estratégico
conseguem nao apenas mais oportunidades de negdcio, mas também maior
destaque e reconhecimento no setor. Ter uma rede de contatos bem estruturada
significa estar sempre a frente, recebendo informacdes privilegiadas e criando
parcerias que podem acelerar 0s resultados.

Por que o networking é fundamental?

O setor imobilidrio € dindmico e altamente competitivo. As melhores oportunidades,
muitas vezes, ndo estdo publicamente disponiveis, mas circulam entre aqueles
que tém as conexdes certas. Manter bons relacionamentos com imobilidrias,
agéncias de publicidade, projetistas e profissionais de midia € essencial para
se posicionar estrategicamente e ampliar o alcance do seu negocio.

Além disso, estar inserido em redes estratégicas permite que corretores e
incorporadores tenham acesso antecipado a lancamentos, insights de mercado
e parcerias que podem facilitar suas negociagoes.

0 networking ndo se resume apenas a ampliar a rede de contatos, mas sim
a fortalecer relagoes que geram credibilidade e confianca. Profissionais bem
relacionados tém acesso a indicagdes qualificadas, novas oportunidades de
investimento e maior facilidade para expandir seus negadcios.

GESTAO COMERCIAL

Imobiliarias: a porta para os clientes

As imobilidrias desempenham um papel crucial no sucesso dos incorporadores.
].ﬂ[] S0 elas que possuem acesso direto aos clientes e controlam grandes times
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de corretores e boa parte das ofertas do mercado. Construir uma relagao solida
com esses parceiros significa obter mais visibilidade para os seus produtos,
ganhar prioridade na divulgagao e aumentar significativamente suas chances
de conversao.

Para conquistar a atencdo das imobilidrias, é fundamental encanta-las. In-
corporadores devem oferecer diferenciais, seja em atendimento, pontos de
vendas, leads, condigdes especiais, eventos ou suporte na negociagao. A
confianca e o relacionamento proximo fazem com que as imobiliarias priori-
zem determinados parceiros em um mercado tao concorrido.

Além disso, & essencial estar presente em reunides e treinamentos, garantindo
que os corretores que trabalham nas imobilidrias conhecam bem os imdveis e
as vantagens oferecidas. Muitas vezes, um simples gesto como um evento de
langamento exclusivo, uma agéo promocional diferenciada ou um brinde pode ser
0 suficiente para gerar maior engajamento e identificacdo para o empreendimento.

Listarei aqui os atalhos de persuasao que ajudarao no sucesso do empreendimento.
e Reciprocidade — criando valor antes de pedir algo em troca

Aincorporadora organiza um evento exclusivo para apresentar o empreendimento
as imobiliarias e corretores, oferecendo um coquetel sofisticado, material de
vendas completo e treinamento sobre o diferencial do produto. Além disso,
disponibiliza condigbes especiais para 0s primeiros clientes indicados por
essas imobiliarias.

Impacto: corretores e imobilidrias sentem-se valorizados e mais inclinados a dar
prioridade a esse empreendimento, retribuindo a atencéo e os beneficios recebidos.

e Compromisso e coeréncia — engajamento gradual

Antes do langamento oficial, a incorporadora convida os principais corretores para
uma apresentacao fechada e solicita que eles indiquem seus clientes mais qua-
lificados para uma pré-reserva exclusiva. Ao assumirem esse Compromisso ini-
cial, os corretores tendem a continuar promovendo o empreendimento de manei-
ra consistente.

Impacto: corretores que ja investiram tempo e energia no projeto tém maior
probabilidade de se manter engajados até o fechamento das vendas.

e Aprovacao social — mostrando que outros ja aderiram

TVIJYIN0J 0VLS39

Durante a fase de pré-venda, a incorporadora divulga que um determinado
numero de unidades ja foi reservado por investidores e compradores ].[]1



GESTAO COMERCIAL

102

GILSON DAHER PORTO MERCADO IMOBILIARIO: 0 PODER DO NETWORKING

estratégicos. Depoimentos de clientes satisfeitos, corretores e especialistas
do setor também sdo amplamente compartilhados.

Impacto: clientes interessados sentem maior confianca ao perceber que outras
pessoas ja tomaram a decisdo de compra. Corretores também se motivam, pois
enxergam a alta demanda.

e Afeicao — construindo relacionamentos positivos

Os gestores comerciais da incorporadora mantém um contato proximo com
as imobilidrias, ouvindo suas necessidades e personalizando as abordagens.
Além disso, 0s corretores recebem um tratamento diferenciado, como brindes
personalizados e reconhecimento publico nas redes sociais por seus resultados.

Impacto: corretores e imobilidrias criam uma conexdo emocional com a
incorporadora e passam a defender o empreendimento com mais entusiasmo.

e Autoridade — credibilidade e especializacao

A incorporadora investe em estratégias para reforcar sua expertise no setor,
convidando arquitetos renomados e especialistas para falar sobre o projeto.
Além disso, divulga certificactes e prémios conquistados, evidenciando a
qualidade e confiabilidade do empreendimento.

Impacto: clientes e corretores percebem o projeto como uma opgao segura e
de alto padrdo, aumentando a taxa de conversao.

e Escassez — criando urgéncia e exclusividade

Desde o0 inicio da pré-venda, a incorporadora comunica que apenas um nimero
limitado de unidades esta disponivel com condicdes especiais. Conforme as
vendas avancam, destaca que poucas unidades restam e que os valores serao
reajustados em breve.

Impacto: clientes sentem urgéncia em fechar negdcio para ndo perder a
oportunidade, e corretores trabalham com mais afinco para garantir que seus
clientes ndo fiquem de fora.

Relacionamento com outros players do mercado

Além das imobiliarias, outros profissionais também desempenham papéis
fundamentais na construcao de um networking eficiente:

e agéncias de publicidade e marketing: um bom posicionamento de
marca pode aumentar a percepgao de valor do seu produto e atrair mais
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interessados, e ser assertivo em uma campanha é mérito de um bom
briefing e integracdo entre todos participantes;

e projetistas e arquitetos: ter proximidade com esses profissionais permite
conseguir prioridades em aprovagdo e foco em um desenvolvimento as-
sertivo e célere também;

e correspondentes e instituicdes financeiras: ter um bom relacionamento
com esses profissionais pode facilitar a concessao de crédito e finan-
ciamento para clientes interessados nos imoveis, agiliza a entrada de
recursos e facilita as vendas.

Exemplo pratico: aimportancia do relacionamento para o foco das imobiliarias

Imagine dois incorporadores langando empreendimentos semelhantes em uma
mesma regido. O primeiro tem um bom historico de relacionamento com as
imobilidrias, sempre mantém contato, oferece treinamentos para 0s corre-
tores e proporciona pontos de vendas e materiais de alta qualidade, paga
boas comissdes e sem atraso. O segundo, por outro lado, apenas envia 0s
imdveis para as imobilidrias, paga comissoes menores, investe pontualmente
de forma desordenada e espera pelos resultados. Qual deles tera mais chances de
vender rapidamente?

O primeiro incorporador, sem duvida, ganhard mais atencéo e esforgo por
parte dos corretores, pois investiu no relacionamento. Em um mercado no
qual a concorréncia € acirrada e os profissionais sao autbnomos, é funda-
mental criar conexdes que gerem engajamento, reciprocidade e preferéncia.
Geralmente, ndo é gastar mais e sim melhor.

Dicas praticas para um networking eficiente

1. Participe de eventos do setor. Marque presenca em feiras, congressos e
encontros do mercado imobilidrio para ampliar sua rede de contatos.

2. Seja ativo nas redes sociais. Utilize plataformas como LinkedIn e Instagram
para interagir com outros profissionais e divulgar seus diferenciais.

3. Ofereca valor antes de pedir algo em troca. Gompartilhe conhecimento,
materiais Uteis e suporte aos parceiros antes de esperar retorno.

4. Mantenha um follow-up frequente. N&o basta fazer contato uma Unica vez.
Relacionamentos precisam ser cultivados constantemente.
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5. Crie parcerias estratéqgicas. Busque aliangas que tragam beneficios matuos
e ampliem suas oportunidades de negocio. ].[]3
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6. Privilegie suas “vacas leiteiras”. Geralmente 50% das vendas vem de trés
ou quatro players; mantenha eles sempre motivados com mimos pontuais.

7. Invista em relacionamento de longo prazo. Networking nao € sobre contatos
rapidos, mas sobre construcdo de confianga e colaboragao duradoura.

8. Personalize o atendimento. Mostre interesse genuino pelos desafios dos
seus parceiros e esteja disponivel para ajudar quando necessario.

9. Utilize ferramentas de Customer Relationship Management (CRM). Sistemas
de gestdo de relacionamento podem ajudar a acompanhar interacoes e
manter a comunicacao ativa e eficiente.

10. Ofereca experiéncias memordveis. Criar eventos exclusivos, brindes
diferenciados ou contetudos educativos e inovadores pode ajudar a
fortalecer a relagdo com sua rede de contatos.

Conclusao

No mercado imobilidrio, quem constroi relagoes solidas e estratégicas esta
sempre um passo a frente. O networking nao deve ser visto apenas como um
meio para conseguir contatos e facilidades, mas como uma ferramenta poderosa
para gerar oportunidades, fortalecer parcerias e impulsionar resultados de forma
sincera e gerando um duplo beneficio. Investir tempo e esforco na criagéo de
bons relacionamentos pode ser o diferencial que fara seu negdcio se destacar
em meio a concorréncia.

Lembre-se: no final do dia, as relacdes humanas sdo a base de qualquer
grande conquista. Cultivar uma rede de contatos sélida, baseada na confianca
e no profissionalismo, é uma das estratégias mais poderosas para alcancar
0 sucesso no mercado imobilidrio.



“Networking- bons
relacionamentos ditam a sua
capacidade de ser foco do mercado
imobiliario e ter Sucesso.”






Glauco Farnezi

tecnologia e pelo mercado imobiliario, com foco em
pessoas — valorizando o time e a experiéncia do cliente.

Além da jornada profissional, sou um marido apaixonado
por minha esposa Ana Karla e pai do Miguel e do Luca, meus
maiores presentes. Tenho gratidao profunda aos meus pais,
Rossini e Margareth. Deus é minha base e alicerce — a Ele
entrego minha vida e cada desafio.

Como CEO da Facilita, tenho a missao de transformar as vendas do
mercado imobiliario com solucdes tecnoldgicas simples, eficientes
e focadas em resultado. Lidero um time com mais de 75 pessoas,
que atende mais de 400 clientes em todo o pais. Ja transacion-
amos mais de RS 25 hilhdes em Valor Geral de Vendas (VGV) e
contamos com uma base ativa de 60 mil usuarios.

Sou Glauco Farnezi, um empreendedor apaixonado por

glauco_farnezi -
appfacilitavendas G EST AO
+55 (11) 98810-8535

(in] Glauco Farnezi COM ERCI AL

glauco@appfacilita.com
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ra 2015. Eu liderava uma agéncia de marketing digital com foco total
no mercado imobilidrio — nosso desafio era tornar grandes langamen-
tos um sucesso de vendas. Investiamos valores altos na geragdo dos
leads, mas algo me incomodava muito: qual o retorno sobre o investimento
0s clientes estavam tendo? Os /eads realmente geravam vendas? Qual ca-
nal gerava mais vendas? Quais anuncios estavam gerando mais conversao?
Qual o perfil dos clientes que compraram o empreendimento (onde moram,
quanto ganham, compraram para morar ou investir)?

Eu me incomodava profundamente por ndo ter essas respostas — principalmente
sabendo o quanto era investido em campanhas, pessoas e estrutura. Sem
esses dados, qualquer ajuste era feito com base em achismos. Entdo fui me
aprofundar no universo das vendas do mercado imobilidrio, e algo ficou muito
marcado para mim: as vendas ndo tinham controle. Os gestores de vendas e
marketing também ndo sabiam responder a essas perguntas.

Para mim, era muito 0bvio que era preciso ter controle, dados e respostas.
E percebi que para os gestores também era claro — mas o buraco era mais
embaixo. As vendas no mercado imobilidrio sdo complexas, com caracteristicas
muito diferentes de outros mercados.

A compra do imdvel € uma das mais importantes e demoradas conquistas na
vida de uma pessoa. E a venda com maior ticket médio entre indmeros tipos
de produtos. Grande parte da for¢a de vendas € terceirizada (imobilidrias e
corretores autbnomos). O processo envolve varias etapas, muitos documentos,
analises financeiras e de crédito, e muitas pessoas envolvidas. Portanto, ter o
controle sobre as vendas no mercado imobilidrio € um grande desafio!

E se o gestor comercial ndo tem controle, ele ndo tem dados. E se ndo tem
dados, € impossivel otimizar a operacao e alcancar a tdo sonhada previsibili-
dade nas vendas; pois, segundo a frase popular: “Aquilo que ndo se pode medir,
nao se pode melhorar”.

Nos dez anos seguintes, mergulhei profundamente nas vendas do mercado
imobilidrio. Viajei por todo o Brasil, conversei com incorporadores e loteadores de
108 todos os tamanhos e aprendi com quem realmente faz as vendas acontecerem:

Im
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corretores, gestores de vendas, gestores de marketing, profissionais de
Tecnologia da Informacao (Tl), agéncias, consultorias, correspondentes
bancdrios e equipes de secretaria de vendas.

Tenho convicgdo de que um dos maiores desejos de todo gestor comercial €
ter previsibilidade nas vendas, o que proporciona reducao da ansiedade e au-
mento da confianca. E extremamente gratificante ter clareza do que esta acon-
tecendo e ter respostas as principais duvidas — essa sensacao de estar no
controle € libertadora.

Foi por isso que decidi escrever este capitulo: para compartilhar minha visao,
minha experiéncia e dicas praticas para que essa cultura de dados e controle
seja implementada no mercado imobilidrio. Dentro das inimeras métricas, ha
trés que considero fundamentais para acompanhar.

1. Taxa de conversao em vendas
Essa métrica considera:

e total de vendas realizadas dividido pelo total de /eads gerados, multiplicado
por 100. Exemplo: 1.580 /eads gerados e 40 vendas realizadas = taxa
de conversao de 2,5%;

e ¢ essencial para medir a performance das vendas, influenciada por
fatores como: eficiéncia do marketing, preparo da equipe, aderéncia
do empreendimento ao publico-alvo e o cendrio econdmico (inflacéo,
juros, crédito).

Filtros importantes para andlise:

e periodo (semana, més, semestre, ano);

e empreendimento especifico;

e origem do /ead (Instagram, Google, visita ao stand);
® equipe, gerente ou corretor;

e combinacao de filtros. Exemplo: més X, empreendimento Y, leads do Instagram,
equipe alto padrao.

Além disso, pode-se analisar a conversao geral ou por etapa do funil. Exemplo:
da proposta até o contrato, 70% de conversdo — ou Seja, a cada 100
propostas, 70 viram contrato.

Comparacdes uteis:

e minha taxa x média do mercado;

e ano atual x ano anterior;

e empreendimento Y x Z;

e equipe AXxB;

e Jodo (4,5%) x Maria (1,8%);

e |nstagram: 1% de conversdo. Isso € bom?

Taxa média no mercado brasileiro: entre 2% e 4%.

TVIJYIN0J 0VLS39
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Exemplo pratico:
“Quero fazer 40 vendas em 6 meses. Quanto investir em marketing?”

Taxa de conversdo: 1%

Leads necessarios: 4 mil (ou seja, sera necessario abastecer o funil com essa
quantidade ao longo dos proximos meses, distribuindo a geracdo de /eads
conforme a estratégia de midia planejada).

CPL (custo por /ead): R$ 25
Investimento estimado: R$ 100 mil

Dica adicional: tenha sempre um historico desses dados salvo em um dashboard
visual. Além de facilitar o acompanhamento em tempo real, isso também o
ajudara a justificar decisdes estratégicas junto a diretoria, investidores ou
parceiros. Quando os numeros falam por si, a confianca cresce. Também €
interessante realizar reunides mensais com o time de marketing e vendas
para revisar essas taxas e tragar acoes de correcdo ou reforco.

2. Ciclo médio das vendas

Essa métrica mede:

e 0 tempo médio, em dias, entre a entrada do /ead e a conversao em venda;
e ¢ fundamental para entender a velocidade da operacgao.

Pode ser analisado:

e tempo médio geral;

e tempo por etapa (ex: “contrato” leva 10 dias. Com automagéo e assinatura
eletronica, pode ser 1 dia).

ComparacgGes importantes:

e meu ciclo médio x mercado;

e ano atual x anterior;

e empreendimento Y x Z;

e equipe AXB;

e instagram gera vendas em 70 dias. Isso é bom?

Com o historico de dados, € possivel alcancar previsibilidade das vendas.

Complemento importante: Ao entender o ciclo médio, 0 gestor consegue estruturar
melhor as campanhas de marketing e 0s picos de atendimento. Se o ciclo médio
¢ de 60 dias, por exemplo, a campanha precisa ser iniciada com antecedéncia
para que as vendas ocorram no prazo esperado. E mais: com essa informacéo, €
possivel prever quando sera necessario reforgar o time, aumentar a verba, ou até

1[] preparar o juridico e o backoffice para o fluxo de contratos.
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3. Perfil do cliente

Suponha que um langamento com 150 unidades tenha vendido 45 no primeiro
dia. O Bl precisa mostrar:

e de onde vieram os clientes compradores: midia on-line, indicacdo, plantéo
de vendas;

e onde moram o0s 45 clientes: de preferéncia, ter uma visualizagdo no mapa
indicando onde estdo esses clientes (mostrando bairro e rua, por exemplo);

e qual a faixa de renda familiar dos clientes que compraram;

e qual o percentual de casados x solteiros, se eles tém filhos e quantos;

e qual o percentual de cada profissao entre os compradores;

e qual o percentual que comprou para morar e para investir.

Esses dados permitem direcionar melhor as estratégias para as demais unidades.

Insight extra: com o perfil claro do cliente comprador, é possivel ajustar
com precisdo as estratégias de comunicacgdo, segmentacao e até 0s canais
utilizados. Por exemplo, se 0s dados indicam que a maioria dos compradores
veio de um bairro especifico, pode ser interessante investir em midia exterior
ou acbes de rua direcionadas para essa regido. Se os clientes tém uma
faixa de renda ou perfil familiar comum, o0s anuncios podem ser adaptados
para dialogar melhor com essas caracteristicas. Além disso, compreender
esse comportamento permite ajustar o publico-alvo das campanhas on-line,
otimizando os investimentos e aumentando a eficiéncia das conversoes.

Exemplo visual a seguir: veja um modelo de dashboard para acompanhar
a taxa de conversdo, ciclo médio e perfil dos clientes:

e |
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Para garantir dados confidveis e em tempo real:
e foque no tripé: processos, pessoas e tecnologia (nessa ordem);
e comece simples (metodologia ACF — arroz com feij&o); 111
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use o ciclo PDCA (Planejar, Fazer, Verificar, Agir);

utilize um Customer Relationship Management (CRM) bem definido
e alimentado;

conecte um Business Intelligence (Bl) ao CRM para visdo estratégica em
tempo real;

tenha um lider de projeto atuante, com analises semanais/mensais € plano
de acdo baseado em dados.

O gestor comercial do mercado imobilidrio ndo é apenas um coorde-
nador de equipe. Ele € um estrategista, um condutor de decisdes, um pro-
tagonista na realizacdo de sonhos.

Ter dados em maos é mais do que controlar nimeros. E permitir
que cada acdo tenha um proposito, cada /ead seja valorizado e cada venda
represente uma conquista real — para a empresa, para 0 corretor e,
principalmente, para o cliente.

A previsibilidade das vendas ndo é um sonho distante. Ela ¢ totalmente
possivel quando unimos processos bem definidos, pessoas engajadas e
tecnologia aplicada a estratégia. Quando o gestor entende o cendrio, ajusta
as velas e navega com clareza, a equipe sente seguranga. E seguranca
gera performance.

Nao se contente com o “mais ou menos”. O mercado jd ndo tolera
achismos. E hora de sair da média, de liderar com visdo, com coragem e
com nUmeros nas maos.

Lembre-se: liderar € servir— com inteligéncia, com constancia e com proposito.

Que vocé seja o tipo de gestor que transforma indicadores em oportunidades, que
constrai times de alta performance e que inspira pelo exemplo.

Seja 0 gestor que olha os dados, mas enxerga pessoas.
Seja o gestor que transforma metas em marcos.
Seja 0 gestor que inspira.



“Faca o Simples em um mercado
imobiliario complexo.”
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Barua

Administrador com MBAs em Marketing, Gestao Empre-

sarial e Gerenciamento de Projetos, além de consel-
heiro certificado. Executivo com mais de trinta anos
de experiéncia, construiu uma trajetoria solida nos seto-
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grandes empresas como Construtora Sao Benedito, AmBev
e HSBC.

Especialista em estratégia comercial, marketing e expansao
de mercado, destaca-se pela habilidade em liderar equipes de
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sua atuacdo no setor imobiliario de médio e alto padrao, con-
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tiva para inspirar novas geracoes de lideres.

heitorbarua A
+55 (65) 99972-1895 G ESTAO
(in] Heitor Zarour Barua COM ERCI AL

heitorbarua@gmail.com




COMUNICAGAD
ASSERTIVA E O PERIGD
005 BAIULADDRES

DI

HHHTH
W)

No dindmico mundo dos negdcios, a comunicagdo emerge como uma das
ferramentas mais poderosas e multifacetadas a disposicdo de lideres e
profissionais. Indo além da mera troca de informacdes, atua como um
catalisador de ideias, um construtor de pontes entre diferentes perspectivas.
No entanto, essa mesma ferramenta, quando utilizada de forma inadequada —
seja por fragilidade na mensagem, conveniéncia nas palavras ou distor-
¢éo dos fatos—, pode rapidamente se tornar um obstaculo, gerando confusao,
minando a confianga e comprometendo relagdes cruciais para 0 SUcesso.

No competitivo mercado imobilidrio e na desafiadora arena da gestdo co-
mercial, a capacidade de se expressar com clareza, firmeza e inteligéncia
emocional ndo é apenas uma vantagem desejavel, mas sim um diferencial
competitivo essencial. Pois a confianga e a credibilidade sdo moedas de
alto valor.

A assertividade na comunicagéo esta em ser direto sem ser rude, ser transpa-
rente sem ser insensivel e ser firme sem ser autoritario. No ambiente corporativo,
onde as interagOes sao frequentemente carregadas de interesses divergentes
e expectativas variadas, aqueles que cultivam e dominam essa habilidade con-
quistam ndo apenas o respeito de seus pares e colaboradores, mas também
exercem uma influéncia positiva em seu entorno.

GESTAO COMERCIAL

Mais do que uma competéncia individual, a comunicagdo assertiva precisa ser
aplicada em todos 0s niveis hierarquicos de uma organizagéo (subordinados,
].].ﬁ pares e superiores). Cada um desses grupos distintos possui expectativas e
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necessidades singulares, demandando abordagens estratégicas, conscientes
e adaptadas ao contexto especifico. Por exemplo, ao comunicar uma nova
estratégia para a equipe de vendas, a assertividade se traduz em clareza
nos objetivos, transparéncia nos desafios e firmeza na convicgéo do plano,
inspirando confianga e alinhamento. Ja ao interagir com outros diretores, a
comunicacdo assertiva envolve a capacidade de apresentar argumentos de
forma concisa e persuasiva, defendendo seus pontos de vista com base em
dados e andlises solidas. E ao se comunicar com a alta gestao, a assertividade
se manifesta na habilidade de reportar resultados de forma objetiva, destacar
desafios com solugOes propostas e apresentar novas ideias com seguranca
e fundamentacao.

0 risco de evitar verdades por conveniéncia

Muitas empresas e profissionais, usam da perigosa armadilha de evitar conver-
sas dificeis na va tentativa de ndo gerar desconforto imediato. Quando a ver-
dade € negligenciada, seja por medo de retaliacao, receio de conflito ou simples
conveniéncia, cria-se um terreno fértil e propicio para a frustragdo, a cristali-
zagdo de expectativas irreais e a tomada de decisoes equivocadas, que podem
comprometer o futuro da organizagao.

Em um cendrio de alta competitividade e constante evolugdo, como o dindmico
setor imobilidrio, ndo ha espaco para promessas vazias, discursos floreados
que ndo encontram eco na realidade dos fatos ou a criagao de ilusoes que
inevitavelmente se desfardo. A confiangca do mercado, arduamente conquistada
por meio de entregas consistentes e relacionamentos transparentes, € mantida pela
inabalavel coeréncia entre as palavras proferidas e as agdes concretizadas.

Um exemplo comum e recorrente reside na resisténcia de algumas lideran-
¢as em comunicar de forma aberta e honesta os desafios internos que a
empresa enfrenta, muitas vezes motivada pelo receio de parecerem fracas,
incompetentes ou incapazes de lidar com as adversidades. Esse silenciamento
estratégico, no entanto, pode ter um efeito paradoxalmente negativo, resul-
tando em uma equipe desmotivada, que, mesmo percebendo os problemas,
ndo compreende o contexto completo, as causas raizes ou as solugdes que
estdo sendo consideradas ou implementadas.

TVIJYIN0J 0VLS39

A comunicacdo transparente e assertiva com pares também € fundamental e,
muitas vezes, negligenciada. Em ambientes corporativos onde a competicéo 117
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interna é exacerbada ou onde existe um receio latente de parecer vulneravel
ao compartilhar informagoes, profissionais podem evitar trocar dados e insights
essenciais entre si. Essa postura egoista e defensiva ndo apenas prejudica o
crescimento conjunto e a sinergia entre as dareas, mas também enfraquece
a unidade e a colaboracdo que sdo vitais para o sucesso da empresa como
um todo.

Por fim, comunicar-se assertivamente com superiores hierarquicos € um
desafio que muitos profissionais, especialmente em inicio de carreira, tendem
a subestimar ou evitar. A tentacdo de suavizar problemas complexos, omitir
informac0des desfavoraveis ou evitar questionamentos importantes pode gerar
uma significativa falta de credibilidade perante a lideranca. Lideres eficazes
e visionarios valorizam aqueles que ndo apenas acatam ordens, mas que
também apresentam solugdes criativas, se posicionam com embasamento,
e contribuem ativamente para a tomada de decisdes estratégicas, em vez de
apenas repetirem o que Seus superiores desejam ouvir.

A importancia de dizer o que precisa ser dito

Em um mundo corporativo onde a ambiguidade e a hesitagao podem paralisar
0 progresso, ser um comunicador assertivo transcende a mera habilidade de
expressao, configurando-se como um verdadeiro ato de coragem. Dizer o que
precisa ser dito, mesmo quando a mensagem ndo € palatavel ou ndo se alinha
com as expectativas imediatas das pessoas, € um dos principais diferenciais
dos verdadeiros lideres e dos profissionais de alta performance.

O objetivo primordial ndo deve ser a busca incessante por simpatia universal,
mas sim o estabelecimento de relagdes profissionais solidas e duradouras, ali-
cercadas no respeito mutuo, na confianca genuina e na busca incessante pela
eficiéncia e pela obtencdo de resultados tangiveis. Empresas que internalizam
e adotam essa mentalidade ndo apenas se destacam em um mercado cada
vez mais competitivo, mas também cultivam uma cultura organizacional forte,
coesa e intrinsecamente coerente com seus valores e objetivos estratégicos.

GESTAO COMERCIAL

Um exemplo préatico e eloquente do impacto da sinceridade e da assertividade
pode ser observado no desempenho de uma equipe comercial. Quando um
lider comunica metas desafiadoras, porém vidveis, sem recorrer a artificios
118 ou distorcer numeros para criar uma motivagéo artificial, a equipe tende a
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trabalhar com um senso de proposito mais claro, um foco mais apurado e
uma compreensao mais realista dos desafios e das recompensas envolvidas.

0 perigo da comunicacéo dos bajuladores

Um dos maiores inimigos de uma comunicacao eficaz e orientada para resul-
tados €, sem duvida, a bajulacdo. Empresas repletas de profissionais que se
especializam em dizer apenas o que seus lideres querem ouvir, filtrando qual-
quer informacao que possa ser percebida como negativa ou dissonante, tornam-se
inerentemente frageis e vulneraveis. Essa fragilidade decorre diretamente da
perda da capacidade essencial de enxergar suas proprias falhas, identificar
seus pontos fracos e, consequentemente, de se adaptar de forma proativa as
mudancas e aos desafios do mercado.

0 excesso de bajulagdo cria uma cultura organizacional toxica, onde a verdade
¢ sistematicamente filtrada, 0s problemas sdo mascarados sob um verniz de
otimismo superficial e as decisoes estratégicas sdo tomadas com base em
percepcoes distorcidas da realidade.

Lideres que inadvertidamente incentivam ou conscientemente aceitam apenas
discursos que reforcam suas proprias crencas e visdes de mundo correm o sério
risco de viver em uma bolha de otimismo irreal, isolados das verdadeiras dina-
micas do mercado e das reais necessidades de seus clientes e colaboradores.

Essa miopia estratégica ndo apenas compromete a capacidade de inovagéo e a efi-
cécia na resolucao de problemas complexos, mas também gera ambientes corpo-
rativos onde aqueles que ousam falar a verdade, apresentar perspectivas
divergentes ou apontar falhas sdo frequentemente isolados, marginalizados
ou até mesmo desencorajados a se expressarem abertamente.

No contexto especifico do setor imobilidrio, por exemplo, a auséncia de uma
comunicagdo honesta e transparente pode resultar em projetos mal planejados,
estratégias de vendas ineficazes que ndo se conectam com as reais demandas do
mercado e um atendimento ao cliente desalinhado com as expectativas e neces-
sidades dos compradores e vendedores.

Como impor respeito sem perder magnetismo pessoal
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conseguir ser temido por seus subordinados, mas dificilmente conquistara sua
admiragdo sincera ou inspirara lealdade e comprometimento a longo prazo. Por
outro lado, aquele que evita conflitos a todo custo, buscando incessantemente
agradar a todos e evitando posicionamentos firmes, inevitavelmente perde
autoridade e abre espaco para a falta de comprometimento, a procrastinacao
e a ineficacia da equipe.

A chave para esse equilibrio reside em cultivar uma postura que seja simul-
taneamente firme e acessivel. O tom de voz utilizado, a cuidadosa escolha
das palavras empregadas e, fundamentalmente, a genuina capacidade de
ouvir atentamente antes de formular uma resposta sdo elementos cruciais
nesse processo.

Conclusao

Em suma, a comunicagdo assertiva com um foco inabalavel na obtengdo
de resultados tangiveis ndo se configura como apenas mais uma ferra-
menta de lideranca a ser utilizada ocasionalmente, mas sim como um
pilar fundamental e indispensavel para qualquer profissional que almeja
crescer, prosperar e influenciar positivamente o seu ambiente de trabalho
e 0 mercado em que atua.

A habilidade de comunicar-se com firmeza ponderada, transparéncia inegocia-
vel e inteligéncia emocional apurada representa a linha ténue que separa um
lider, que genuinamente inspira sua equipe e a impulsiona rumo ao sucesso,
de um gestor que se limita a comandar, sem construir um engajamento du-
radouro ou um senso de proposito compartilhado.



“A verdade pode nao ser
confortavel, mas € a unica base
solida para construir relagoes

e confianca e alcangar

resultados consistentes.”






Henrique
Sotere Jr.

ou um profissional com mais de dezesseis anos de
Sexperiéncia no mercado imobiliario, especializado em

vendas e marketing. Com MBA em Gestdo de Negocios
Imobiliarios pela Fundacao Getulio Vargas (FGV) e pos-
-graduacdo em Direito Imobiliario, iniciei minha carreira como
advogado freelancer e logo me encontrei na area comercial.
Atualmente, estou diretor de vendas da Construtora Patriani,
na qual obtive expressivos resultados em lancamentos.

Minha missdo é entregar estratégias de vendas inovadoras que
contribuam para o crescimento e consolidacao da empresa como
referéncia no setor. Apaixonado por vendas e pelo mercado
imobiliario. Minha diversao é trabalhar e visitar stands de vendas!
Coitadas da minha esposa Michele e da minha filha Nina, que alias,
amam ver maquetes. Obrigado, meninas, pela paciéncia.

henriquesotere G ESTAO

(in] henrique_sotere COM ERCI AI_
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0 mercado imobilidrio, a concorréncia € feroz. Todos os dias surgem

langamentos semelhantes, com produtos que, em sua maioria, aten-

dem as mesmas necessidades. Mas o que realmente faz um cliente
escolher um empreendimento em vez de outro? O atendimento.

E ndo estamos falando apenas de simpatia ou respostas automaticas. E
sobre oferecer uma experiéncia tnica desde o primeiro contato, criando
uma conexao genuina e mostrando que estamos ali para resolver, de forma
clara, eficiente e completa, as necessidades do cliente.

Quando entrei no mercado imobilidrio como advogado freelancer, tive a
oportunidade de acompanhar de perto os melhores corretores e gerentes do
setor. Essa vivéncia foi fundamental para minha carreira, pois além de aprender
muito, observei como cada profissional se relacionava com seus clientes. Vi
grandes nomes do nosso mercado negociando e lutando por mais uma venda.

Por ter comecado pela drea juridica, nunca participei de uma roleta. Por muito
tempo isso foi motivo de autocritica. Com o tempo, porém, compreendi que essa
trajetoria me deu uma vantagem: absorvi o melhor de cada corretor, gerente ou
diretor com quem tive contato. Nao fui moldado por uma unica linha de gestao
ou metodologia de vendas. Sou, na verdade, um pouco de cada mesa em que
me sentei.

Nessa experiéncia, também percebi que muitos vendedores estavam preo-
cupados apenas com as comissdes — e nao com as reais necessidades do
cliente. Isso criava um ambiente desfavoravel para a venda. No fundo, o cliente
percebia essa intencao, e, em muitos casos, o vendedor acabava perdendo
124 a oportunidade.
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Na Construtora Patriani, uma frase dita por Valter Patriani me marcou pro-
fundamente: “Venda para a alma e ndo para o bolso”. Esse conceito ficou
gravado em mim. No fim das contas, ndo se trata de empurrar uma venda,
mas de oferecer ao cliente a seguranca de que estd fazendo a escolha certa.
N&o estamos vendendo apenas imdveis. Estamos oferecendo uma experiéncia de
compra que comega com um atendimento impecavel.

0 atendimento: o verdadeiro diferencial

A maioria das construtoras ainda aposta em um modelo tradicional, focado
apenas na apresentacdo de projetos e decorados. Mas, para nos, isso nunca
foi o suficiente. A Patriani sempre foi muito mais do que isso.

Desde minha primeira passagem pela empresa, Valter e Bruno Patriani sempre
deixaram claro que a chave do sucesso esta em um atendimento de exceléncia.
Eles acreditavam que a Unica forma de se destacar em um mercado saturado
era indo além. Nao se trata apenas de mostrar um imdvel — trata-se de
construir um relacionamento e fazer o cliente se sentir compreendido.

Em vez de apenas colocar corretores para vender, optamos em formar um
time de especialistas. Nao buscavamos profissionais com experiéncia prévia
em vendas, e sim pessoas com disposi¢do para vendas, independentemente
da sua formacao profissional. Queriamos gente disposta a mergulhar no
conhecimento detalhado de cada empreendimento, cada material, cada
processo de construgao e com paixao por atender bem.

Conhecimento e treinamento: os pilares da confianca

0 segredo de um atendimento de sucesso esta no treinamento. Nao basta ter
um time motivado — € preciso que cada membro conhega profundamente o
que esta vendendo. E mais: que entenda também de mercado financeiro, direito
imobiliario e de tudo o que possa interferir na decisdo de compra.

Nosso objetivo € claro: que o cliente, ao entrar no stand de vendas, saia
de 14 com total compreensdo do que esta adquirindo. Ele precisa se sentir
seguro e bem-informado sobre cada aspecto do empreendimento e do
contexto do mercado.

Esse treinamento continuo ndo é apenas uma formalidade — ele é essencial.
Nosso time de vendas ndo é formado por simples vendedores, e sim por
consultores. Eles estdo ali ndo apenas para fechar uma venda, mas para
orientar o cliente sobre como ele vai usufruir do nosso produto no dia a dia. 125
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Esse nivel de atencdo gera uma relagdo de confianca. E confianca € o que
permite ao cliente tomar decisées com tranquilidade.

0 stand de vendas como o palco da experiéncia

0 stand de vendas precisa ser tratado como o grande palco da experiéncia
do cliente. E ali que a mégica acontece — ou ndo. Cada detalhe conta; da
limpeza a disposicdo da comunicacdo visual, tudo deve estar alinhado
ao script e ao padrao de atendimento.

Esse cuidado transmite ao cliente 0 compromisso com a exceléncia e o respeito
por sua jornada de compra. Nao se trata apenas de tecnologia e decoracgéo,
mas de criar um ambiente onde o cliente se sinta acolhido, bem-informado
e confiante. Quando conseguimos unir um atendimento excepcional a um
espaco estrategicamente planejado, o stand deixa de ser apenas um ponto de
venda — ele se transforma em uma poderosa ferramenta de encantamento
e conversao.

Por isso, é fundamental que o vendedor revise sua apresentacao todos os dias,
repassando mentalmente cada detalhe da maquete, do decorado e ajustando
0 discurso com base em tudo o que foi treinado.

0 poder da transparéncia

Quando vocé tem todas as respostas e fornece ao cliente informacdes claras
e objetivas, vocé constroi credibilidade. E a confianca é o pilar fundamental de
toda boa venda. Muitos dos nossos concorrentes oferecem produtos semelhantes
a0s N0ssos, mas pecam no principal: o preparo do time de vendas. Em muitos
casos, o corretor conhece o produto apenas no dia em que € escalado para
trabalhar no stand. O resultado? Uma experiéncia desastrosa para o cliente.
Eles mostram o projeto, mas ndo sabem explicar o que esta por trds de cada
detalhe — afinal, nem eles mesmos conhecem 0 que estdo vendendo.

Nossa equipe de especialistas se aprofunda nos projetos desde o inicio,
com treinamentos realizados em conjunto com outras dreas da empresa — como
desenvolvimento de produto, arquitetura, marketing e personalizagéo. Essas
informacoes sao compartilhadas de forma clara e objetiva com nossos clientes.

GESTAO COMERCIAL
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Toda essa preparacao faz ainda mais sentido quando o cliente decide visitar um
concorrente. Particularmente, eu gosto quando ele sai do nosso stand dizendo que
ainda vai olhar outros empreendimentos. Por qué? Porque ele sai de la treinado.

Com todas as informacdes frescas na mente, ele chega ao concorrente
fazendo perguntas mais técnicas e profundas. E € nesse momento que ele
percebe a falta de preparo do outro lado — a superficialidade nas respostas, a
inseguranca no discurso, a auséncia de conhecimento sobre o proprio produto.
Isso compromete ndo SO 0 corretor, mas a imagem da empresa inteira.

Na maioria das vezes, esse cliente volta com ainda mais confianca de que
esta tomando a decisdo certa conosco.

0 atendimento como diferencial competitivo

Essa atencdo aos detalhes, somada a transparéncia e a construcdo de
confianca, cria um diferencial competitivo poderoso. Nao estamos apenas
vendendo imdveis — estamos oferecendo uma experiéncia.

O cliente quer mais do que saber a metragem ou o numero de vagas de
garagem. Ele quer entender o que esta comprando, sentir seguranca e perceber
o valor real do que esta adquirindo.

Ao investir em treinamento continuo e em um atendimento centrado no cliente,
conseguimos acelerar o processo de vendas e transformar compradores em
defensores da marca. Eles saem da apresentag@o nao apenas bem-informados,
mas também conectados aos valores do nosso produto. Entendem os detalhes
e como aquilo vai impactar sua vida.

Isso gera uma sensacdo profunda de seguranca e satisfagdo — um dos
maiores responsaveis pela nossa alta taxa de conversdo. Quem quer comprar,
quer entender. Quer ouvir sobre 0 que estd adquirindo. Ser transparente,
responder com clareza e tirar todas as duvidas € o que faz a diferenca na
tomada de decisdo. E isso que encurta o caminho até a venda.

Presenca, lideranca e compromisso

Se vocé realmente quer transformar o atendimento em um diferencial
competitivo, precisa se aproximar do seu time. Precisa perder alguns sabados
e domingos. Estar nos stands, observar, treinar, ensinar. O campo € onde as 127
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oportunidades escorrem. E ali que vocé vé onde o processo estd falhando e
onde pode melhorar.

Particularmente, gosto de estar com o time no front, porque s6 assim consigo
enxergar o comportamento dos clientes e dos vendedores e entender 0 que
pode estar travando uma venda que tinha tudo para acontecer.

0 resultado: mais vendas, mais confianca

Ao adotar uma abordagem baseada em atendimento de qualidade, consegui-
mos acelerar o ciclo de vendas. O cliente, ja bem-informado, sente-se mais
seguro para decidir e conclui a compra com tranquilidade.

Isso ndo s6 gera mais vendas, mas fortalece a reputacdo da empresa no
mercado. A experiéncia vivida no stand e o cuidado com o atendimento criam
algo maior: o cliente se torna um fa da marca. E um fa divulga, recomenda,
traz novas visitas — e novas vendas.

Conclusao

0 atendimento ao cliente ndo deve ser tratado como uma etapa burocratica do
processo de vendas. Ele deve ser visto como o grande diferencial competitivo — o
que separa uma venda bem-sucedida de uma oportunidade perdida. A chave
esta em oferecer um atendimento que vai além do basico. Um atendimento que
educa, informa e gera confianga.

Como Valter Patriani sempre diz: “Venda para a alma, e ndo para o bolso”. Se
conseguirmos tocar a alma do cliente, ele ndo vai apenas comprar um imovel,
ele vai investir em uma experiéncia que, na maioria das vezes, sera unica. E é
iSS0 que me guia, e vai continuar guiando, em todos 0s proximos langamentos.



“Rtender bem & o minimo. Quem
atende com paixao transforma isso
em diferencial competitivo. Quem
nao faz, fica para tras.”






Isaias Montenegro

radora, responsavel pelo Parque Global, maior empreen-
dimento da América Latina.

Com passagens pela Bastos Iméveis, onde iniciei no mercado
imobiliario, Ambev, Gafisa, Camargo Corréa e Ecocil, consolidei-
-me no mercado imobiliario liderando projetos inovadores e
sustentaveis, superando crises econdmicas e regulatorias com
visao estratégica, determinacao e foco em resultados sélidos
e duradouros.

Fora do trabalho, tenho orgulho da minha familia: sou casado
com Marta, minha grande parceira, e pai do Joe, que me inspira
todos os dias a ser melhor.

Sou Isaias Montenegro, head comercial da Benx Incorpo-

+55 (11) 98519-7868 G ESTAO

(in] Isaias Montenegro
isaiasmontenegro@hotmail.com COM ERCIAI.




A ARTE DE
TRANSFORMAR DESAFI0S
EM OPORTUNIDADES

DI

HHHTH
W)

mercado imobilidrio brasileiro sempre foi caracterizado por sua

resiliéncia e capacidade de adaptacdo. Ao longo de décadas,

testemunhamos ciclos econdmicos completos, mudancas regulatorias
profundas e revolugdes tecnoldgicas que redefiniram as regras do jogo. Como
executivo veterano neste setor, posso afirmar com convicgdo que a Unica
constante em nossa industria é a mudanga.

Hoje, 0 cendrio que se apresenta diante de nos é particularmente desafiador. Vive-
mos em um mundo onde a volatilidade dos mercados financeiros, as transforma-
¢Oes sociais aceleradas pela pandemia e a revolugao digital convergem para criar
um ambiente de negacios extremamente complexo. As taxas de juros flutuantes,
a escassez de terrenos em dreas centrais, as crescentes exigéncias ambientais e a
mudanca nas preferéncias dos consumidores sdo apenas algumas das variaveis
que precisamos administrar diariamente.

Neste contexto, 0s executivos do mercado imobilidrio encontram-se em uma
encruzilhada: podemos enxergar estas transformagoes como ameagas para-
lisantes ou como catalisadores de inovagao e crescimento. A diferenca entre
estas duas perspectivas frequentemente determina o sucesso ou fracasso
de empresas inteiras.

Navegando em aguas turbulentas

O principal desafio que enfrentamos como lideres no setor imobilidrio ndo
¢ simplesmente sobreviver as crises — € prosperar por meio delas. Muitos
profissionais conseguem implementar cortes de custos, reorganizar estruturas e
“apertar os cintos” durante periodos dificeis. No entanto, poucos demonstram
a capacidade de identificar e capitalizar as oportunidades ocultas que inevi-
132 tavelmente surgem em momentos de ruptura.

GESTAO COMERCIAL



A ARTE DE TRANSFORMAR DESAFI0S EM OPORTUNIDADES ISAIAS MONTENEGRO

Tomemos como exemplo a recente crise econdmica que abalou nosso pais.
Para a maioria dos incorporadores e construtores, a resposta imediata foi
reduzir langamentos, postergar investimentos e adotar uma postura defensiva.
Esta reacdo, embora compreensivel, frequentemente resulta em perda de
participacao de mercado e estagnacdo. O verdadeiro problema, portanto, nao
€ a crise em si, mas nossa incapacidade de enxergar além dela.

Outro desafio significativo reside na resisténcia natural @8 mudanca que permeia
muitas organizacdes do setor imobilidrio. Nossa industria tradicionalmente
valoriza a estabilidade e a previsibilidade. Incorporadoras de sucesso muitas
vezes relutam em abandonar modelos de negdcio que funcionaram no passado,
mesmo quando 0s sinais de obsolescéncia se tornam evidentes. Esta inércia
institucional cria pontos cegos que podem ser fatais em um ambiente em
rapida transformacao.

0 preco da inacao

As consequéncias de ndo transformar desafios em oportunidades sao severas
e, muitas vezes, irreversiveis. Empresas que falham em adaptar-se as no-
vas realidades do mercado frequentemente enfrentam:

1. erosdo de margens: a medida que competidores mais dgeis introduzem
inovacoes que atendem melhor as necessidades do mercado, empresas tradi-
cionais veem suas margens de lucro serem comprimidas;

2. perda de talentos: os profissionais mais talentosos e ambiciosos gravitam
naturalmente para organizacdes que demonstram visdo de futuro e capaci-
dade de adaptacdo, deixando para tras aquelas que resistem a mudanca;

3. irrelevancia gradual: talvez a consequéncia mais devastadora seja o lento
caminho para a irrelevancia. Empresas imobilidarias que nao conseguem
reinventar-se frequentemente se tornam commodities em um mercado que
valoriza cada vez mais a diferenciacéo e a proposta de valor unica.

Viinimeras incorporadoras, outrora lideres de mercado, desaparecerem néo por-
que faliram abruptamente, mas porque se tornaram gradualmente irrelevantes.
A histodria de nosso setor esta repleta de casos em que empresas com décadas
de tradicdo foram superadas por novos entrantes que souberam capturar o
zeitgeist do momento e transforma-lo em propostas de valor irresistiveis.

A alquimia dos desafios em oportunidades
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essa habilidade pode ser cultivada de forma sistematica por meio de algumas
praticas fundamentais.

1. Cultive uma mentalidade de abundancia

A primeira e mais importante transformacéo precisa ocorrer no nivel mental.
Lideres visionarios abordam crises com uma mentalidade de abundancia, ndo
de escassez. Enquanto outros estdo obcecados com o que esta sendo perdido
ou ameacado, estes profissionais concentram-se nas novas possibilidades
que emergem.

Durante a pandemia, por exemplo, enquanto muitos lamentavam a impossibilidade
de realizar visitas presenciais a imoveis, 0s verdadeiros inovadores aceleraram
a adocdo de tours virtuais, assinaturas digitais e processos de aprovagao de
crédito on-line. Estas empresas ndo apenas sobreviveram, mas conquistaram
market share significativo em um momento de contragdo generalizada.

2. Mantenha-se profundamente conectado ao cliente

As maiores oportunidades frequentemente nascem de mudancgas sutis no
comportamento e nas necessidades dos consumidores. Os executivos que con-
seguem identificar essas mudangas antes da concorréncia posicionam-se
para criar solugdes pioneiras.

Observamos isso claramente no surgimento de novos formatos residenciais
como os Studios e apartamentos com planta livre, que anteciparam mudancas
demograficas e comportamentais muito antes que estas se tornassem eviden-
tes. As incorporadoras que perceberam precocemente a valorizagdo crescente
de espagos comuns versus dreas privativas também conseguiram diferenciar-
-se significativamente.

3. Desenvolva antenas para tendéncias emergentes

Os desafios de hoje frequentemente prefiguram as oportunidades de amanha.
Lideres visionarios desenvolvem mecanismos para detectar sinais fracos que
podem indicar mudancas significativas no horizonte.

A crescente preocupagao com sustentabilidade, por exemplo, foi inicialmente
vista como um custo adicional e uma complicacdo regulatoria por muitos
incorporadores. No entanto, aqueles que enxergaram nessa tendéncia uma
oportunidade de diferenciacao, investindo em certificagdes e tecnologias
verdes, hoje colhem os beneficios de um posicionamento premium e de uma
134 base de clientes figis e engajados.
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4. Cultive uma cultura organizacional de experimentacao

A capacidade de transformar desafios em oportunidades raramente reside
em um unico individuo. As organizagbes mais resilientes desenvolvem uma
cultura que valoriza e recompensa a experimentacdo continua.

Empresas imobilidrias inovadoras estabelecem projetos-piloto, testam novos
conceitos em escalas menores e criam mecanismos para aprender rapida-
mente com erros inevitdveis. Esta abordagem permite que novas oportuni-
dades sejam identificadas e exploradas com agilidade, sem comprometer a
estabilidade do core business.

5. Mantenha reservas estratégicas para momentos de oportunidade

Paradoxalmente, a capacidade de capitalizar oportunidades em momentos de
crise depende de disciplina financeira nos periodos de bonanca. Os lideres
mais visionarios do mercado imobilidrio mantém deliberadamente reservas
estratégicas — de capital, talentos e recursos — precisamente para 0s mo-
mentos em que 0 mercado apresenta distorcoes significativas.

Durante as recessdes econdmicas, por exemplo, aqueles que mantiveram caixa
disponivel conseguem adquirir terrenos estratégicos a pregos excepcionais,
contratar talentos de alto calibre que foram dispensados por concorrentes e
investir em inovagdo quando os custos de desenvolvimento estao mais baixos.

0 chamado a transcendéncia

A verdadeira diferenca entre lideres visionarios e os demais profissionais do
mercado imobilidrio nao reside apenas em habilidades técnicas ou recursos
disponiveis. A distingao fundamental esta na capacidade de transcender as limi-
tacOes aparentes do momento presente e enxergar o potencial transformador
oculto em cada desafio.

Essa transcendéncia requer coragem. A coragem de abandonar praticas
consolidadas quando estas se tornam obsoletas. A coragem de investir contra-
-ciclicamente quando todos os outros estdo retraindo. A coragem de rei-
maginar completamente produtos e servigcos quando o mercado passa por
transformacoes profundas.

Mais fundamentalmente, esta capacidade de transformar desafios em oportu-
nidades exige uma perspectiva de longo prazo. No mercado imobiliario, no qual
os ciclos de desenvolvimento frequentemente se estendem por anos, 0s verda-
deiros visiondrios pensam em décadas, ndo em trimestres. Eles compreendem 135
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que as sementes plantadas durante periodos de turbuléncia frequentemente
produzem os frutos mais abundantes quando o sol volta a brilhar.

Como executivos deste setor fascinante e vital para a economia, Somos
chamados a ser mais que simples administradores de ativos ou gerentes de
projetos. Somos chamados a ser arquitetos do futuro, transformando ndo
apenas espacos fisicos, mas o proprio tecido social das cidades que ajudamos
a construir.

Este € o verdadeiro teste de nossa lideranca: ndo apenas superar 0s desafios
que enfrentamos hoje, mas utilizar estes mesmos desafios como plataformas
para criar um amanha mais prospero, sustentavel e humano. E nesta alquimia —
a transformacdo de obstdculos em oportunidades de crescimento e inovagao
— que encontramos ndo apenas sucesso profissional, mas realizacdo pessoal
e legado duradouro.

Os desafios continuardo a surgir, com intensidade e complexidade crescen-
tes. Mas para aqueles que desenvolveram a capacidade de enxergar além
das turbuléncias momentaneas, cada nova crise representa nao um fim, mas
um comego — a oportunidade de reinventar, de transcender limitagdes, de
criar valor onde outros veem apenas caos e incerteza.

Esta € a marca registrada dos verdadeiros lideres visiondrios do mercado
imobilidrio: a capacidade de transformar a adversidade em prosperidade, ndo
apenas para Si mesmos e suas organizagcOes, mas para as comunidades e
cidades que ajudam a moldar.



“No mercado imobiliario, lideres
visionarios nao veem crises como
phstaculos, mas como alicerces
para construir o futuro
com inovagao.”






Leandro Caramel

nas. Arquiteto e urbanista pela Universidade Mackenzie,
po6s-graduado em Administracdao pela Fundacao Getulio
Vargas (FGV) e em Gestao de Projetos pela Dublin Business School.

Desde 2006, atua no mercado imobiliario em multiplos seg-
mentos. Traz uma visao estratégica e holistica da cadeia de
negocio, passando por desenvolvimento de produto, marketing,
comercializacao e inovacao em grandes empresas. Coloca as
pessoas no centro, trabalha para extrair o melhor que ha nelas
em busca de resultados extraordinarios para elas mesmas e
para o0 negacio.

Nos ultimos anos, tem criado e implementado solucdes
de inovacdo com tecnologia e gestdao de performance através de
dados, influenciando a mudanca de cultura na area de vendas
e gerando grandes resultados.

Nascido em Santo André/SP, casado e pai de duas meni-
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m uma terga-feira, as 14 horas, a reunido comercial semanal estd para

comecar. Na sala, estdo presentes os principais tomadores de decisao

das acdes e, portanto, do destino de um empreendimento imobilidrio.
L4 estdo a(0) “dona(o)”, a direcdo comercial, a dire¢do de vendas da imobilidria e da
equipe interna, 0 marketing e por vezes equipes de estande e produto.

A pauta, por falta de organizagao prévia, vai fluindo de forma quase organica
pelos empreendimentos mais recentes a serem langados, seguido pelos
recém-langados e por ultimo, se ainda houver tempo, falaremos dos proje-
tos em andamento (estoques).

0 foco da reunido é analisar resultados semanais e mensais dos projetos (visitas,
leads on-line gerados, trabalho da equipe de vendas em captacao de clientes,
vendas e perfis dos visitantes e compradores), para poder tomar as deci-
sOes da semana que esta por vir.

Resultados estes apresentados em algum excel ou powerpoint/canva nos
casos mais organizados. Na primeira exploragao de resultados de visitas ou
outro indicador, alguém da mesa, sem pedir licenca, lanca: “Mas isso esta
errado! O ndmero ndo ¢ esse”. Isso Ilhe parece familiar?

Desacreditar um nimero apresentado € o primeiro passo para o caos que vira
a sequir nas tomadas de decisdes que irdo influenciar milhdes de reais em
comissoes, vendas, receita, marketing on-line e com empresas de publicidade e
promocao. Nao faz sentido algum gastarmos energia de tomadores de decisoes
e dos profissionais mais séniores no processo de intermediacdo discutindo
140 se o numero esté correto ou ndo.
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A conducdo da reunido, deste momento em diante, se dara por aproximagao
a “achismos”.

0 mesmo comportamento € vivenciado pelos lideres de vendas na tentativa de
acompanbhar, treinar e desenvolver suas equipes através de seus resultados.

Aqui, podemos ver um impacto ainda maior: S&o profissionais que venderdo
menos. Ou seja, maes e pais de familia, que poderiam ser mais bem orientados
e desenvolvidos por profissionais mais experientes para vender mais. Mas,
sem informagao coerente, vamos todos fracassar.

Esse ¢ um cendrio que precisamos mudar juntos. Para mudar a cultura de
uma empresa ou equipe de vendas, precisamos de pessoas que acreditem
no poder da verdade dos fatos e que nos ajudem a influenciar toda a cadeia.

Entdo, como podemos garantir uma boa mudanga organizacional valorizando o uso
da tecnologia e da gestao por dados? Exploremos, a sequir, trés etapas criticas:

1. Captura de informacoes

Confiabilidade e imparcialidade sdo determinantes para o bom resultado.
A tecnologia ird nos apoiar com sistemas e processos que garantam a
qualidade e acuidade das informacdes que serdo geradas e aqui € muito
importante haver o entendimento claro das regras de negocio no funciona-
mento dos plantdes de atendimento, na distribuicdo de /eads on-line para
equipe de vendas e na atribuicdo de responsabilidade aos profissionais que
serdo responsaveis pelo lancamento das informacdes.

Comecemos pelos atendimentos fisicos (plantdo, loja, sede, pontos de cap-
tacdo, imdveis prontos) onde mediremos o fluxo de clientes. Um caminho
importante aqui € ter um sistema que registre as informagdes de forma
automatizada como totens de autosservico ou validagdo por meio de SMS e
WhatsApp ou que sejam registradas por uma recepcionista quando possivel.

Buscamos aqui ndo s6 a captura de informacgdes quantitativas, mas devemos
incluir também uma parte qualitativa na qual o cliente podera declarar o que mais
gostou do projeto e do atendimento do corretor (com um Net Promoter Score [NPS]
do atendimento, por exemplo) e recomendages sobre o que poderia melhorar
no produto.
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Em seguida temos as informacdes do marketing on-line que consegue nos
trazer informacOes da geracgao de /eads on-line de forma organizada. Tanto
no investimento da incorporadora como no investimento de imobiliarias,
em geral, ha agéncias cuidando desses investimentos em trafego pago e,
portanto, conseguem entregar relatorios de acompanhamento estruturados. O
risco aqui € para empresas ou equipes de vendas que optam pelo investimento
descentralizado onde o0s corretores recebem uma verba para gerenciar. Esse
¢ um cenario no qual a confiabilidade é muito baixa.

Por fim, iremos buscar nos sistemas da incorporadora ou imobilidria (Customer
Relationship Management — CRM) as informacg0es sobre as propostas e
contratos gerados, suas condicOes comerciais e 0s detalhes de cada venda
que acontecer. Essa ¢ uma fonte de dados com maior seguranga, mas
também é muito importante entender todas as regras de negdcio para analisar
corretamente as informagoes.

2. Visualizacao

Amigavel e focada nos indicadores-chave da operacdo. Definir o publico
que consumira seus controles e relatorios € muito importante nessa parte
do processo, pois as demandas das areas internas da incorporadora como
comercial, marketing e diretoria sdo diferentes das demandas dos lideres de
equipes de vendas como gerentes, superintendentes ou diretores.

Em ambos 0s cendrios, 0 caminho € entender com clareza as perguntas e dores
do negacio para que sejam prontamente respondidas pelos dados apresentados.
Para o primeiro grupo, o foco sera o desempenho da empresa como um
todo com granularidade para os empreendimentos e estandes, ja no segundo
grupo, o objetivo € analisar na granularidade do corretor todos os resultados e
acompanhamento de indicadores para poder orientar da melhor forma.

3. Gestao

Encontraremos aqui muita resisténcia @ mudanca em todas as areas, pois
precisaremos criar regras, dar clareza e seguir processos, implementar
sistemas e controles novos ou alterar os existentes e depois de tudo isso
feito, precisamos mudar a cabeca de todos no sentido de analisar os fatos
para tomar decisdes inteligentes a favor do resultado. O maior risco nesta
142 etapa € usar uma informagdo que antes nao era transparente para executar
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cobranca em alguém de forma nédo produtiva. Aqui, a importancia da boa
gestao aumenta muito!

Alideranca, em todos 0s niveis, precisa utilizar a transparéncia dos dados para
orientar o trabalho a ser feito e ndo somente para exigir resultados diferentes
dos apresentados. Lembremos que todos nds queremos entregar resultados
melhores e maiores, mas muitas vezes, nao sabemos como.

E papel da lideranca assumir a posic&o de técnico para examinar a performance
e direcionar. Outrossim, as pessoas que forem simplesmente “cobradas” por
um resultado que foi apresentado poderdo reagir negativamente no sentido
de desqualificar a informacao ou até mesmo tentar sabotar para que aquela
informag&o ndo se torne mais acurada. Se isso acontecer, a mudanga acaba.

Treinamento constante da equipe no uso das ferramentas e no correto entendi-
mento dos nimeros e indicadores também € muito importante para garantir
0 resultado. Nossas equipes mudam com muita frequéncia e nossos sistemas e
regras de negaocios também, portanto, manter esta atualizagao € determinante
para termos perenidade.

E a tecnologia? Quais caminhos para controlar tudo isso?

Se a sua empresa ainda ndo possui solugoes para gerar as informagoes das
quais falamos anteriormente, é preciso olhar para toda a sua cadeia, entender
0 que falta e explorar alternativas. Tente pensar simples primeiro. Se a lacuna
de informagdo for de baixa relevancia e sem dados sensiveis de clientes,
pense em solugdes prontas da Google ou Microsoft como Sheets, Sharepoint,
formuldrios. Ja quando existem dados pessoais, minha recomendacao € buscar
alguma solugéo pronta de mercado como algum CRM que seja facil de integrar
com demais sistemas da empresa, que permita acesso aos relatorios de forma
simples e automatizada e que seja de facil manuseio pelos profissionais que
irdo utilizar. Esta € uma alternativa mais rapida e mais barata. O caminho
mais robusto sera contratar pessoas para formar uma squad interna para
desenvolver um sistema proprietario ou contratar uma empresa de tecnologia
para isso. Sao solugbes que permitem maior grau de personalizagdo, mas
demandardo manutengdo ao longo do tempo.
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para disponibilizar, por exemplo, usando um PowerB/ ou ferramenta similar.
Com um trabalho de analista de dados e talvez um suporte de profissional da
engenharia de dados, ja sera possivel criar 0s primeiros grupos de informacoes
de forma organizada e automatizada para que fique disponivel a todos, ao
mesmo tempo e sem necessidade de atualizagées humanas.

“Mas meu time nédo estd nem ai para fazer gestao por dados, eles precisam
ir para o plantao e vender”.

Aqgueles que se arriscarem a entrar nesta jornada junto comigo ouvirdo essa
frase com frequéncia. Como vendedores que somos, temos que quebrar as
objecdes e vencer. Para que a cultura de gestdo por dados se estabeleca, é
crucial a vontade e apoio de alta lideranca da empresa. Havera investimento
de tempo, dinheiro e bastante atrito para isso aconteca.

Quem vive com vendas, sabe que a gestdo pelo exemplo funciona na maior
parte dos casos e aqui sera igual. Procure 0s “early adopters”, aqueles que ja
fazem controles proprios dos resultados de seus times em um excel, no caderno
ou no quadro branco de uma loja; eles serdo faceis de trazer para perto desta
mudanca e enxergarao valor de forma imediata. Junto com eles, procure aqueles
profissionais que vocé percebe que tém boa gestdo e que, se tivessem um pouco

mais de controle, teriam resultados ainda mais extraordindrios.

Encontramos aqui seus primeiros influencers. Gere resultado com eles, faga com
que eles percebam o valor da informag&o rdpida e transparente para orientarem
e treinarem seu time de vendas e mostre que como consequéncia deste es-
forco inicial, eles venderdo mais. Isso serd a chave para abrir todas as demais
portas e assim trara mais pessoas para esta cultura e conseguird liberar ainda
Mmais recursos com a empresa para que esta transformacao aumente. Gestao
€ soberana aos sistemas.

Demos aqui um rasante sobre 0 assunto e abro o convite para nos conectarmos
para aprofundar este e outros temas.



“A mudanca cultural comeca com
afueles que acreditam na for¢a
flos fatos e influenciam
toda a cadeia.”






Manoel Bruno

ou Manoel Bruno, vivo em Goiania/GO com minha esposa
Amanda, nossa filha Aurora e minha filha Heloisa.

Com dezoito anos de experiéncia no mercado imobiliario, par-
ticipei de mais de cinquenta lancamentos em vinte cidades, atuando
em todas as etapas: da aquisicao de terreno a comercializacao.

Especialista em lancamentos, usei minha experiéncia como
diretor da maior incorporadora do centro-oeste e de um fun-
do de investimentos, para fundar a DOMI Inteligéncia Imobiliaria,
um ecossistema de gestao e profissionalizacao imobiliaria.

Sou host do INC Talks, um podcast que busca democratizar o
conhecimento sobre incorporacdo, e mentor da Imersao Incor-
pora PRO, onde capacitamos profissionais para uma atuacdao
estratégica de alto nivel.

Minha missdao é ajudar profissionais e empresas a terem
sucesso nos seus lancamentos.

manoel_bruno
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Minha jornada até o markecial

0 longo dos meus dezoito anos de atuagdo no mercado imobilidrio,

sete deles eu passei na area técnica, atuando em obras, orcamentos

e coordenacdes de projetos. Minha visdo era muito técnica, exata,
voltada para questdes mais internas dos produtos. Eu acreditava que a
qualidade da execucdo, a precisao dos custos e o rigor no planejamento eram
0S principais fatores para o sucesso de um empreendimento.

Em 2014, ao migrar para a incorporacdo, atuando com novos negocios,
desenvolvimento de produto, marketing e comercial, percebi que 0 jogo
era completamente diferente. Tive que mudar minha forma de enxergar
0 negdcio imobilidrio, desenvolvendo habilidades que nem a faculdade
e nem 0S anos na area técnica me proporcionaram. Foi nesse momento
que entendi que, no nosso mercado, ndo basta construir com exceléncia, é
preciso entender o que realmente move um cliente a decisdo de compra.

No primeiro lancamento que fiz gestao, o empreendimento era tecnicamente
impecavel e com uma excelente localizagdo, mas as vendas nio aconteciam
no ritmo esperado. Na época, percebi que o problema ndo era o produto, mas
sim a comunicacdo e 0 posicionamento que afetavam a percepgdo de valor
por parte do cliente. Estdvamos focando nos diferenciais técnicos e nao nas
reais motivagdes do comprador, além de deixar a ansiedade do time comercial,
pela baixa velocidade de vendas, ditar as agoes de marketing, gerando mais
inseguranca na decisdo de compra dos potenciais clientes.
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A grande virada aconteceu quando, em vez de ter essas areas envolvidas
de forma segmentada, comecei a implementar uma atuagdo mais proxi-
ma e unificada, sendo que essa mudanga passava inicialmente por uma
transformacdo interna na minha visao de negocios. Percebi entdo que um
empreendimento precisa ser concebido e gerido levando em conta o foco
e 0 interesse dos clientes, sendo as areas de marketing e comercial as
responsaveis por traduzir tudo isto em cada etapa, de cada projeto.

Atrasados demais para fazer diferenca

Historicamente, o setor imobilidrio sempre valorizou bastante a exceléncia
técnica. Por muito tempo, a qualidade do projeto e o rigor na execucao da obra
foram vistos como 0s principais argumentos de vendas. Todos esses aspectos
continuam sendo de extrema importancia para um bom projeto, mas o que
acontece quando o mercado ndo responde a esses atributos?

Muitos incorporadores ainda acreditam que basta ter um produto bem
construido e uma localizagdo privilegiada para garantir boas vendas. Com
isso, envolvem 0 marketing e o comercial apenas no final do processo, quando o
empreendimento ja estd pronto para ser langado. Essa mentalidade limita
0 potencial de conversdo e faz com que as campanhas falhem em conectar o
produto as reais necessidades dos clientes.

Ja vi incorporadores lancarem empreendimentos incriveis, mas sem um
posicionamento claro no mercado. O resultado? Um estoque encalhado e a
necessidade de descontos agressivos para impulsionar as vendas. Enquanto
isso, concorrentes com produtos tecnicamente inferiores, mas com um
marketing bem estruturado, um storytelling vencedor e uma estratégia
comercial alinhada, conseguiram vender rapidamente.

Quando o marketing e o comercial entram tarde no processo, eles perdem
a oportunidade de ajudar a moldar o produto, definir uma estratégia de
precificacdo mais assertiva e criar narrativas que realmente conectam com o
publico-alvo. No fim das contas, a falta de planejamento acaba transformando
um empreendimento promissor em um problema de vendas.

Lancamentos mal posicionados e baixo desempenho
Quando marketing e comercial trabalham separados, os resultados sao:
e projetos langados sem um posicionamento claro no mercado;

e estratégias desalinhadas com as necessidades do publico-alvo;
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e campanhas com foco no produto e ndo no cliente;

e equipes comerciais que recebem /eads mal qualificados e tém dificuldades
de converter em vendas;

e departamentos buscando a culpa um no outro em vez de focarem juntos
as solugdes dos problemas;

e precificacdes malfeitas, sem levar em conta a percepcéo de valor do mercado;
e vendas travadas ou necessidade de grandes descontos.

No mercado imobilidrio, um erro estratégico pode custar caro. Um lancamento
mal planejado pode significar milhdes de reais parados em estoque, além de
grandes investimentos em marketing sendo jogados fora. Essa é a conse-
quéncia de ignorar o papel do marketing como uma peca fundamental na
estratégia do negocio.

Em um mercado cada vez mais competitivo, em que o comportamento do
consumidor estd em constante evolugdo, os incorporadores que continuam
seguindo a mesma formula de sempre estdo ficando para tras. As empresas
que prosperam sao aquelas que entendem que vender um imovel ndo é
apenas oferecer um bom empreendimento, mas sim criar uma experiéncia
completa para o cliente e traduzir todo esse conceito através de historias que
se conectam as suas necessidades.

0 conceito markecial

Na DOMI, seja atuando em gestao, consultoria ou educacional, aplicamos o
Método CCG, que é uma estrutura de atuacao pautada em trés pilares:

e conexao: estruturacdo e manutengdo dos nossos relacionamentos com
clientes finais, corretores e mercado em geral;

e conhecimento: do produto, dos concorrentes, de melhores técnicas de
vendas e de assuntos gerais, correlacionados com o publico-alvo;

e gestao: rotinas, ferramentas e metodologias voltadas para um efetivo
acompanhamento dos resultados por meio de indicadores-chaves.
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precisam realizar. Para isso, € necessario mudar a mentalidade: marketing
e comercial ndo podem atuar como areas separadas, e Sim como um unico
organismo estratégico, um ambiente sinérgico que se move por resultados, ou
seja, vendas. Aqui entra o conceito do markecial, um modelo de atuagao no
qual marketing e comercial caminham juntos desde o inicio do projeto.

No markecial, 0 marketing nao esta apenas na publicidade, ele atua em quatro
pilares fundamentais.

1. Produto: definindo atributos que realmente fazem sentido para o publico-
-alvo. Isso significa entender profundamente o cliente, suas necessidades
e aspiracOes, para que o produto seja pensado com um propdsito claro
desde a sua criagao.

2. Preco: garantindo que a estratégia de precificacao esteja alinhada com a
percepcao de valor do mercado em relagdo ao produto. O markecial garante
que ela seja baseada em inteligéncia de mercado e ndo apenas em custo
de obra e margem do projeto.

3. Comercial: trabalhando junto as equipes de vendas para entender
objecGes e aprimorar a comunicagao com o cliente. O comercial ndo pode
ser reativo, esperando que o marketing gere demanda. Ele precisa ser
proativo, participando diretamente da construcdo da narrativa e do
direcionamento estratégico das equipes.

4. Vlendas: criando estratégias de captacdo de /eads qualificados, nutricdo e
geracdo de valor até o fechamento da venda. Um bom funil de vendas néo
depende apenas do volume de /eads, mas da qualidade destes, refletida
na taxa de conversdo, além de uma gestao efetiva no acompanhamento dos
resultados obtidos.

Quando esses pilares trabalham juntos, a performance em vendas cresce expo-
nencialmente, porque todo o processo estd ancorado em uma estratégia
estruturada. Existe unido entre os times, buscando sempre enxergar cada
problema como algo comum, analisar os indicadores de resultados de cada um
dos trabalhos realizados e definir as melhores solugdes, sempre atrelados as
métricas de volume e qualidade das vendas de cada projeto. Incorporadores
que adotam essa abordagem ndo apenas vendem mais, mas constroem um
posicionamento forte no mercado por meio de empreendimentos realmen-
te diferenciados.
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Deixe de ser engenheiro!

Essa frase surgiu da pergunta de um mentoreado, explicando ser extremamente
focado na drea técnica e que queria ampliar sua visao de marketing e comercial,
entao eu respondi em tom de brincadeira: deixe de ser engenheiro!

Mas, brincadeiras a parte, a ideia foi direciona-lo para ampliar a sua visao de
mercado para além da area técnica, com novos contetidos e aprendizados
através de livros, cursos, mentorias ou uma boa base de relacionamen-
tos para networking e benchmarking.

Sei como é dificil essa transicao, pois como relatei anteriormente, também passei
por esse mesmo desafio. Mas, no mercado atual, trilhar essa transformagao
nao é mais uma questdo de vontade, mas de necessidade. E aos poucos, as
barreiras vao sendo superadas e vai se tornando um processo mais natural.

0 mercado precisa de incorporadores que pensem além da obra. Deixe
de ser engenheiro! O cliente ndo compra um imdvel por causa da qualidade da
execucdo, mas sim porque quer realizar um sonho, resolver uma dor ou
mudar de vida.

E claro que a qualidade construtiva do seu projeto é extremamente importante
em todo o processo, pois também ndo adianta ter um excelente posicio-
namento do produto, vender super bem, mas depois ndo entregar o que
prometeu. Isso € insustentavel. Porém, se vocé quer que seus langcamentos
tenham resultados consistentes, comece a aplicar o conceito markecial e
transforme sua visao sobre marketing, comercial e vendas. Afinal, um imovel
nao ¢ vendido por suas paredes bem-feitas, pela melhor obra, mas sim pela
historia que ele pode construir na vida do comprador.

Se essa visdo faz sentido para vocé e se quer aprofundar ainda mais seus
conhecimentos neste tema, venha comigo que eu posso ajuda-lo. Compar-
tilno contetudos diarios sobre estratégias para lancamentos imobilidrios.
Vamos juntos transformar o mercado imobilidrio e estruturar langamentos
mais estratégicos e bem-sucedidos!



“Deixe de ser engenheiro! Quem
compra um imovel nao busca a
melhor obra, mas 0 melhor futuro
jiara a sua vida."






Marcio Fernando

gestao de pessoas, sou graduado em Gestao Empresarial

e Controladoria, atuo como gestor, treinador, coach e
palestrante, focando o desenvolvimento de equipes de al-
ta performance.

Minha trajetoria inclui dezesseis anos no setor imobiliario,
além de experiéncias na area de vestuario, interiores e moveis
planejados, consércios em geral e produtos importados. Par-
ticipei ativamente na gestao da venda de mais de RS 1 bilhdo
em Volume Geral de Vendas (VGV) de iméveis, demonstrando
habilidades excepcionais em vendas e lideranca.

Comprometido com a exceléncia e a formacdo continua de
equipes, busco sempre novas oportunidades para compatr-
tilhar meu conhecimento e contribuir para o crescimento de
organizacdes e profissionais.

c om 25 anos de experiéncia em vendas e uma paixdo por
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o0 longo da minha trajetoria profissional, tive a honra de treinar e

desenvolver mais de mil vendedores e corretores. Sempre acreditei

que a alta performance ndo nasce em momentos de calmaria, mas
¢ forjada justamente nos periodos de crise — quando a pressao € alta, 0s
recursos escassos e as certezas quase inexistem. E foi exatamente nesses
contextos que construi alguns capitulos marcantes da minha historia.

Recordo com nitidez 0 ano de 2012 — um periodo de forte instabilidade no
setor imobiliario. Naquele momento, decidi deixar uma grande imobilidria para
assumir a gestdo comercial, como gerente de vendas de uma das maiores
incorporadoras do pais. O cenario ndo poderia ser mais desafiador: um mega
langamento com 1.200 unidades, apenas cinco corretores com CRECI, e uma
grande concorrente a frente — a Imobilidria Lopes Royal.

Eu era um novo gerente, sem time, sem estrutura, mas com algo essencial:
determinacdo. Por meio de uma estratégia diferenciada de recrutamento
(por vezes considerada chacota entre 0s pares), em pouco tempo, recrutei e
formei um grupo de estagidrios com sede de aprender e vencer. Através de um
treinamento intensivo, foco em metas claras, estratégias fora da caixa (como
focar onde ninguém via valor e vender o que poucos queriam) e forte espirito
de equipe — criando uma marca, um s/ogan, um nome, uma identidade:
Equipe Aguia — alcancamos um feito memordavel: em trinta dias, vendemos
quase 75 unidades e conquistamos o destaque geral em vendas, superando,
inclusive, a propria Lopes Royal em performance por imobiliaria.

GESTAO COMERCIAL

Esse resultado ndo foi apenas uma vitoria profissional. Foi um exemplo vivo de
156 comoa lideranca estratégica, a coragem diante do caos e 0 comprometimento
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coletivo podem transformar um cenario de crise em um palco de superacao.
Mais do que formar vendedores, tive a oportunidade de formar pessoas. Muitos
dos que comegaram comigo naquela jornada hoje sdo profissionais consolidados,
lideres de suas proprias equipes, alguns ja donos de imobilidrias renomadas.

Mas como em toda jornada de alta performance, também enfrentei momentos
em que o maior desafio ndo estava fora— mas dentro de mim. Fui diagnosticado
com a Sindrome de Méniere, 0 que me obrigou a ficar acamado por mais
de sessenta dias. Ali, imerso em limitagoes fisicas e siléncio, literalmente
no escuro de um quarto, precisei encarar a crise mais intima de todas: a
reinvencao pessoal.

Foi nesse periodo que entendi que, as vezes, manter a alta performance
significa parar, recalcular, reposicionar. Precisei abrir mao de liderar 0s outros
para aprender a liderar a mim mesmo. Com essa experiéncia, ressignifiquei o
conceito de performance: ela ndo é apenas entrega, € equilibrio. Ndo é apenas
resultado, é proposito.

Liderar a si mesmo é a mais desafiadora das liderangas. Porque enquanto
0 mundo espera que vocé tenha respostas, vocé esta ali, enfrentando seus
proprios questionamentos. Em momentos de crise, essa lideranga interna se
torna ainda mais necessaria. Sdo nesses dias dificeis que a gente descobre
quem realmente €. O segredo estd em continuar mesmo quando a motivagao
acaba. Persistir ¢ uma decisao. E foi assim que aprendi que disciplina salva
quando o entusiasmo falha.

Em uma das piores fases da minha carreira, ndo era um prémio ou meta que
me tiravam da cama. Era 0 compromisso com quem eu queria me tornar.
Comecei a construir rotinas sdlidas, me blindar de negatividade e escolher com
quem andar. Criei um ambiente interno que me fortalecia mesmo quando o
externo desabava. Troquei distragGes por direcdo. Passei a dizer mais “nédo”
ao que me afastava da minha esséncia, e mais “sim” ao que me alinhava
com meu proposito.

Crises vém para nos moldar. Sao fornalhas que queimam o que € superficial
e deixam o que é essencial. E, no fim, tudo se resume a sua capacidade de
permanecer firme sem endurecer. Manso, mas forte. Flexivel, mas inabalével. 157
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E quando vocé lidera a si mesmo com verdade, propdsito e consisténcia,
inevitavelmente se torna um farol para outros. Porque liderancga, no fim das
contas, ndo € sobre estar a frente — & sobre ser exemplo.

Lidere-se com coragem, o0 resto vem. Hoje, trago comigo ndo apenas historias
de superacdo, mas ferramentas reais para enfrentar adversidades e seguir
avangando com consisténcia, mesmo diante das maiores tempestades. E € sobre
isso que compartilho neste capitulo: como enfrentar a crise de frente e, ainda
assim, manter o melhor de si — e do seu time — em movimento. Assumir a
lideranga de si mesmo é um desafio. E € sobre isso que falo em minhas palestras.

Fomos ensinados a acreditar que existe um certo e um errado, ndo é mesmo?
Que toda escolha exige abrir mao de outra. Mas ja parou para pensar que 0 que €
certo para vocé pode ndo ser para o outro? E 0 que vocé enxerga como erro talvez
Nao Seja um erro para mais ninguém? Na minha visdo, ndo existem absolutos.
0 que realmente importa sdo as consequéncias das nossas decisdes — € isso
que define 0 rumo da nossa historia. A forma como vocé encara um problema
revela muito sobre como vocé lida com todos 0s outros.

Em tempos de crise, € fundamental enxergar além do caos, perceber que todo
problema carrega uma oportunidade oculta. Nada de conto de fadas — falo
de oportunidades reais, que muitas vezes estao diante dos nossos olhos, mas
passam despercebidas. Investi no meu autodesenvolvimento, me conheci me-
Ihor como profissional e ser humano. Transformei minha comunicagdo, minha
abordagem e meu método de trabalho. Ao aprofundar meu autoconhecimento,
compreendi meus padroes mentais, melhorei minhas relacoes, meu desempenho
e até meu magnetismo com os clientes. Aprendi a agradecer pelas vendas que
ndo fechei, pelos clientes dificeis e pelas situacdes desafiadoras — porque cada
uma delas me ensinou algo. Essa mudanca de olhar foi 0 que me fez crescer.

Por que compartilho isso? Porque liderar a si mesmo é o maior dos desafios.
No dia a dia, ¢ comum adiarmos decisdes ou entregarmos nossa autonomia
a0 outro. Quantas vezes vocé ja mudou um plano por medo de julgamento?
Por influéncia do conjuge, do chefe ou por inseguranca? Crencas limitantes e
falta de clareza nos paralisam. O medo de errar nos impede de dar o proximo
passo. A crise € um teste de lideranca e resiliéncia. Desde cedo aprendemos
158 que demonstrar emogoes € sinal de fragueza. Mas néo é.
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Sempre fui comunicativo, mas por dentro havia medo, duvidas, inseguran-
¢a. Jovem, ocupando grandes cargos, muitas vezes deixei que 0s outros
decidissem por mim. Buscava validagdo externa e isso afetou minha sau-
de emocional, minha vida pessoal e meu desempenho profissional. Minha
virada de chave veio quando investi no meu desenvolvimento: emocional, intelectual
e psicologico. Passei a entender minhas emogdes, valorizar minhas virtudes e
assumir o controle da minha jornada. Entendi que ndo era o trabalho que
me fazia diferente — era eu que fazia a diferenca.

Todos enfrentamos crises. Crises emocionais, financeiras, familiares. Quem
trabalha com pessoas, com vendas, vive isso diariamente. Mas quem sabe
liderar a si mesmo encontra oportunidades onde a maioria vé problemas.
O mercado esta repleto de clientes insatisfeitos. E esse mar revolto €, na
verdade, uma chance para quem tem coragem de navegar.

As leis de lideranga que John Maxwell (2007) apresenta sdo como bussolas
em tempos escuros. Liderar pode ser um caminho solitdrio. Quantas vezes
vocé ja se pegou sozinho, refletindo sobre suas escolhas e preocupagdes?
0 que faz algumas pessoas se destacarem mais do que outras? A resposta
esta na capacidade de lideranga — néo de cargos, mas de influenciar pessoas
com propdsito e valores.

Se voceé quer ser um lider que inspira, precisa tocar o outro de forma genuina.
E isso comega na emogdo. Pessoas se conectam com pessoas. Antes de
convencer com a razao, € preciso alcancar pelo coragdo. A conexdo emocional
€ a base da confianca, da influéncia e da lideranca duradoura.

Hoje, ndo basta treinar competéncias técnicas. E preciso aprender a lidar com
emocdes, mudancas e pressdo. Ter filhos hoje € diferente de décadas atras.
Trabalhar, comunicar, liderar — tudo exige novas habilidades. Como enfrentar
a pressdo familiar, financeira e profissional? Antecipando. Enxergando além.
Desenvolvendo visao.

Alta performance nao € velocidade, € constancia. Ir de zero a cem ¢é facil. Dificil
é manter a entrega, o foco e a evolugdo todos os dias. Como o0s batimentos do
coragao, nossa rotina precisa de ritmo, emoc¢ao e movimento. 1Sso € estar vivo.
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Seja grato. Gratiddo ndo é frase de efeito. E reconhecer o valor do que se
tem — 0 que para vocé pode parecer pouco, para outro € um sonho distante. 159
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Tudo é questao de perspectiva. A internet promete facilidade, mas 0 mundo
real exige esforco. Nao fuja da mudanga — use-a como impulso. Mar calmo
nunca fez grande marinheiro.

Prepare-se para a guerra para promover a paz. Esse ¢ o segredo dos
lideres que transformam crises em aprendizado e dor em forga. Quando vocé
se fortalece internamente, mesmo 0s maiores desafios se tornam trampolins
de evolucéo.

N&o seja 0 seu préprio limite. O medo € s6 um estado mental. Alimente sua cora-
gem, ndo seus receios. Ninguém vai acreditar mais em vocé do que vocé mesmo.

Palavras tém poder. Quando repetidas com verdade, constroem realidades.
Nosso estado de espirito molda nossos comportamentos. Sabedoria €
transformar experiéncia em aprendizado.

Um livro, assim como uma planilha, aceita tudo. Mas s6 faz sentido se vocé
assumir a responsabilidade pela sua vida. Nao se compare. Desafie-se. Busque
ser 1% melhor a cada dia. E assim que se constroi alta performance — com
habito, consciéncia e acao.

Olhe para o seu dia com atencéo. Avalie metas, comportamentos, detalhes. Cada
passo tem algo a ensinar. Ao aproveitar 0s pequenos momentos, vocé se
distancia da média — e se aproxima da sua melhor versao.

GESTAO COMERCIAL
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Pedro Bebber

ntusiasta da profissionalizacao do mercado imobiliario.
EPerfiI empreendedor e multidisciplinar com 29 anos

de experiéncia na area comercial, dos quais os ulti-
mos dezoito anos foram dedicados ao real estate.

Nessa jornada, liderou estratégias comerciais, de marketing,
ou novos negdcios em mais de 180 empreendimentos em
18 estados brasileiros. Também é experiente no reposiciona-
mento de marca, planejamento financeiro, gestao de proje-
tos e ja liderou times com mais de 200 colaboradores em
canais diretos e indiretos.

Recentemente (2022/2023), contribuiu para adicionar mais
de R$3,5 bilhdes ao Landbank da Teriva Urbanismo e per-
manece membro de seu comité de Novos Negadcios. Atualmente, é
socio e diretor comercial da OKA Gestao Integrada, com solu-
coes 360° para empreendimentos imobiliarios.

pedro_bebber_
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om quase vinte anos no mercado imobilidrio residencial, percebo que

tanto decisdes baseadas em dados quanto empiricas sdo importantes

na tomada de decisdo. No entanto, as decisdes fundamentadas em
dados tendem a ser mais assertivas, pois se apoiam em evidéncias concretas e
mensuraveis, garantindo maior precisdo e objetividade. Isso reduz a influéncia
de vieses pessoais e emogdes, comuns nas decisdes empiricas.

A tomada de decisdo baseada em dados envolve a andlise sistematica de
informacgdes, 0 que permite identificar padrdes, tendéncias e correlacdes
que podem ndo ser aparentes em uma abordagem empirica. 1sso facilita
a previsdo de resultados futuros e a otimizagao de processos. Além disso,
podem ser escaladas e replicadas com mais facilidade, pois sdo funda-
mentadas em evidéncias que podem ser compartilhadas e analisadas por
diferentes partes interessadas. Isso promove uma cultura de decisdes mais
consistentes e transparentes dentro das organizagoes.

Em um ambiente de negdcios dinamico, as decisdes baseadas em dados
permitem uma adaptacdo mais rdpida as mudancas no mercado. Isso ocorre
porque as informacdes podem ser atualizadas em tempo real, fornecendo
insights que ajudam as empresas a se ajustarem as novas condicoes e
incentivam a melhoria continua, pois os resultados das decisdes podem ser
monitorados e ajustados com base em novos dados. Isso promove um ciclo
de feedback que ajuda a refinar as estratégias ao longo do tempo.

GESTAO COMERCIAL

Assim, a utilizacdo de dados em processos de incorporacdo imobiliaria tem se
tornado um diferencial estratégico, havendo pouco espaco para empirismo, abran-
164 gendo desde a aquisi¢do de terrenos até a gestdo pos-venda. Essa abordagem
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nao apenas reduz riscos, mas também otimiza resultados em cada etapa do
ciclo de desenvolvimento imobilidrio.

Costumo dizer que 0 sucesso comercial comeca na selecdo de glebas para
implantacdo de um novo empreendimento e, para isso, exige analises técnicas
e mercadologicas baseadas em dados georreferenciados e indicadores urbanos.
Ferramentas especializadas integram informacdes de diversas fontes, incluindo
caracteristicas topograficas, zoneamento municipal e perfil socioeconémico
das regides, permitindo identificar terrenos com potencial de valorizagéo e
adequacao a projetos especificos. Além disso, sistemas especializados cruzam
dados historicos de desempenho de empreendimentos anteriores para prever a
rentabilidade de novas aquisicdes, substituindo a intuicao por critérios quantifica-
veis e premissas solidas para execucao de uma viabilidade econdmica confidvel.

Uma gleba bem escolhida traz consigo dados maduros para a conceituagao
e desenvolvimento de produto que, por sua vez, reforcam as estratégias de
marketing e vendas, tornando mais facil o caminho para o sucesso comercial.

Mas ndo ha como falar em sucesso comercial no ramo imobiliario, sem
falarmos do evento de langamento e todas as taticas utilizadas na pré-venda
(é claro que a depender da estratégia, as vezes dispensamos o represamento
e simplesmente “abrimos venda”, mas a defesa do porqué represar eu deixo
para outra ocasido) e € neste momento que enxergo as decisoes baseadas
em dados ganharem cada vez mais forga e tracarem 0 que vejo como uma
nova tendéncia, resultando em um momento de experiéncia positiva para o
cliente e consequente sucesso.

As estratégias pré-lancamento s@o desenvolvidas com base em uma analise
detalhada de dados provenientes de diversas fontes, como sistemas de
Customer Relationship Management (CRM) (gestdo de relacionamento com
o cliente), histdrico de clientes, informacdes demograficas e ferramentas de
geomarketing. Essa abordagem permite uma segmentacao precisa do publico-
-alvo, garantindo que as campanhas sejam direcionadas as pessoas certas,
no momento certo e com mensagens adequadas as suas necessidades.
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estratégicas onde ha maior concentracdo de consumidores com perfil ideal, 165
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permitindo ajustes em tempo real nas agdes para maximizar os resultados. Além
disso, os dados histdricos da regido ajudam na defini¢do das caracteristicas
mais relevantes a serem destacadas nos produtos e orientam o treinamento
das equipes de vendas, que passam a compreender melhor as demandas do
mercado local e a adaptar suas abordagens para atender as expectativas dos
clientes. Com um time de vendas bem-preparado e alinhado as informacgdes
obtidas, é possivel aumentar a eficiéncia nas conversoes e fortalecer o
relacionamento com 0s consumidores.

Jd a estratégia de precificacdo dos empreendimentos, baseada em pesquisas
aprofundadas com o consumidor e no acompanhamento constante dos
concorrentes, durante o periodo de represamento, ganha seu principal ajuste
fino, onde s&o coletados dados sobre a pretensdo de compra dos consumidores,
um a um, formando um “mapa de calor” dos precos, o que ajuda a ajustar a
tabela de vendas de acordo com as condicdes do mercado e as expectativas
dos clientes. Essa pratica garante que 0s precos sejam competitivos e atrativos,
ao mesmo tempo em que otimizam as margens de lucro.

Neste momento de contato e coleta de dados, sdo pesquisadas informacoes
relevantes para entendimento ndo s6 da persona do consumidor que
efetivamente esta visitando o estande de vendas, como dados sobre renda
e disponibilidade de entrada para também uma melhor otimizacdo da tabela
de precos e quem sabe para embasar a decisdo de uma eventual abertura de
espelho antecipada. Todas essas interagoes sao reforgadas com comunicagoes
de meio de funil, auxiliando também na melhora da converséo no dia “D”.

Outro elemento essencial dessa estratégia é a realizacdo de testes A/B nas
redes sociais. Esses testes permitem comparar diferentes abordagens para
identificar quais geram maior engajamento e conversdo. Com base nos
resultados obtidos, € possivel tracar um perfil detalhado do comprador ideal.
Esse perfil € aplicado as ferramentas de geomarketing para ajustar ainda
mais a segmentacgao do publico-alvo, garantindo que as campanhas sejam
cada vez mais eficazes.

GESTAO COMERCIAL

Por meio dessa integracéo entre analise de dados, personalizagéo e uso estratégico
das ferramentas disponiveis, € possivel criar campanhas altamente direcionadas
163 e adaptaveis. A capacidade de ajustar as estratégias em tempo real, com base
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nos insights obtidos, proporciona uma vantagem competitiva significativa no
mercado atual. Esse modelo n&o apenas aumenta as chances de sucesso nas
vendas como também fortalece o relacionamento com 0s consumidores ao
oferecer projetos alinhados as suas expectativas e necessidades.

Depois de aplicadas todas estas ferramentas, possivelmente a existéncia de
algum estoque p6s-langamento foi planejada a fim de aproveitar a valorizagao
do periodo de obras e de buscar melhora nos indicadores da andlise de viabi-
lidade financeira e para trabalhar estas unidades remanescentes nada melhor
do que uma boa base de dados. Entenda, todas as informagdes obtidas no
represamento somadas as informacdes dos contratos das vendas efetivadas
definem com grande precisdo quem serdo os futuros compradores, gerando
grande economia nos investimentos de marketing.

Vale lembrar que o0 processo de pos-vendas e cobranca também comeca no
momento da venda, com a coleta e organizagao de dados dos compradores.
Essa coleta inicial deve incluir informagoes completas e precisas, como
documentagao e contatos pessoais. Ter esses dados organizados em sistemas
€ 0 primeiro passo para uma cobranca eficaz. Além disso, essas informacoes
podem ser enriquecidas com dados publicos, como historico de crédito ou
informacdes demograficas, ampliando a compreensao sobre o perfil do cliente
e ajudando a prever comportamentos financeiros.

Quando ajustada com base nos dados pessoais do cliente, a régua de re-
lacionamento se torna mais empatica e efetiva. Para clientes com historico
financeiro estdvel, 0s contatos podem ser menos frequentes e focados em
oportunidades futuras. Ja para clientes com maior risco de inadimpléncia,
as interagdes podem incluir lembretes proativos sobre vencimentos ou ofertas
para renegociacdo antes que atrasos ocorram. Essa personalizagdo ndo ape-
nas melhora a eficacia da cobranca, mas também demonstra cuidado com o
cliente e fortalece o vinculo entre ele e a empresa.

Falando em dados, softwares especializados permitem integrar informacoes
sobre terrenos, viabilidade, legislagdo e tendéncias do mercado, facilitando
a analise e a tomada de decisdes. Essas tecnologias ajudam a automatizar
processos, reduzindo erros humanos e aumentando a eficiéncia operacional.
0 conceito de Big Data se aplica diretamente aqui, permitindo que as empresas 137
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analisem grandes volumes de informac0es para identificar padroes valiosos
e previsdes mais precisas sobre tendéncias futuras.

Aincorporagéo imobilidria esta passando por uma transformacao significativa. As
decisdes baseadas em dados nao apenas melhoram a compreensao do mercado,
mas também nos permitem desenvolver estratégias mais eficazes, melhorar conti-
nuamente NOSSOS Processos e maximizar resultados financeiros. Desde a escolha
do terreno até a gestdo pos-venda, a capacidade de coletar, cruzar e interpretar
informagtes em escala oferece uma vantagem competitiva clara, especialmente
em mercados saturados ou volateis.

A medida que o setor avanga, aquelas incorporadoras que adotarem uma
abordagem orientada por dados estardo mais bem posicionadas para enfrentar
desafios futuros e aproveitar oportunidades, garantindo assim um crescimento
sustentdvel. Plataformas especializadas exemplificam como a tecnologia esta
redefinindo padrdes do setor, substituindo decisdes baseadas em experiéncia
isolada por modelos preditivos e analises em tempo real. Integrar toda a tec-
nologia e aplica-la em um processo humano e eficiente € o verdadeiro desafio.



“Profissionalizar o Setor
imobiliario é adotar uma cultura
tle decisoes orientadas por dados,
Irecisao e transparéncia.”






Rachel de Oliva
Perdigao

u me chamo Rachel, sou uma profissional dedicada e
Eapaixonada pelo setor imobiliario, sempre em busca de

novas formas de agregar valor e transformar desafios
em oportunidades.

Sou formada em Arquitetura e Urbanismo, e Engenharia Civil,
com parte da graduacao realizada no Reino Unido. Ao longo
da minha carreira profissional, me dediquei exclusivamente
ao setor, atuando e liderando areas como Produto, Projeto,
Licenciamento, Ponto de Venda (PDV), Marketing, Secretaria
de Vendas e Relacionamento com o Cliente.

Atualmente, atuo como gerente comercial & IM na Mitre Realty,
contribuindo para o sucesso de grandes projetos. Minha
trajetoria inclui experiéncias em empresas renomadas, onde
pude aprender e me conectar com pessoas excepcionais. Busco
aprendizado constante e estou sempre a procura de novas
formas de evoluir.

rachel.imob G EST AO
+55 (11) 96905-2389

(in] Rachel Perdigo COM ERCIAI.
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arte de conquistar clientes exigentes é como projetar uma obra-prima

arquitetonica. Cada linha, cada curva, cada detalhe precisa ser

meticulosamente pensado e executado de forma personalizada e
aderente ao publico que ird usufruir daquele espago. Assim como um arquiteto
visualiza a estrutura antes de colocar a primeira pedra, conquistar um cliente
exigente comega muito antes do primeiro contato. E uma jornada que envol-
ve dedicagdo, conhecimento e uma profunda compreensao das necessidades
e desejos do cliente.

Minha trajetéria como arquiteta e engenheira civil, bem como o rodizio em
algumas areas do mercado imobilidrio, me ensinou que cada projeto € tnico,
assim como cada cliente. Ao longo dos anos, aprendi que a chave para
conquistar clientes exigentes esta na personalizacdo e na exceléncia. Vendas
altamente customizadas ndo sdo apenas uma tendéncia, mas uma necessidade
para atender as expectativas de um mercado cada vez mais competitivo.

Sabemos que, em muitos casos, 0s clientes compram “apesar” do atendimento,
quando gostariamos na verdade que ele comprasse “por causa” do atendimen-
to, porque se conectou com o especialista, porque entendeu o valor do negdcio
e sobretudo se encantou o suficiente, seja financeira ou emocionalmente, para
prosseguir com o fechamento do negocio.

Vocé ja se deparou com um cliente que parecia super interessado na compra
e depois simplesmente desapareceu? Certamente sim! Esse € um caso classico
de um cliente que, silenciosamente, foi embora. Algo no atendimento, no
produto, na experiéncia ndo o agradou e se perde mais um cliente. Investigar
172 ao maximo o motivo pelo qual esse cliente foi embora € o primeiro passo para
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melhorar na proxima oportunidade, seja olhando individualmente cada venda
ou em uma analise estratégica mais macro. Essa € a saga de quase todos 0s
profissionais de vendas, principalmente no alto luxo.

Mas se engana quem acha que o tnico cliente exigente € o do alto luxo, muito
pelo contrario. Existe uma correlacédo logica sobre quanto aquele valor investido
importa para a pessoa, vs. quanto ela espera daquela entrega. Assim, o grau
de exigéncia esta muito mais relacionado com a expectativa criada do que
com qualquer outra coisa.

Clientes exigentes sdo aqueles que geralmente sabem o que querem e ndo se
contentam com menos. Eles valorizam a qualidade, a exclusividade e a atengéo
aos detalhes. No mercado imobilidrio, esses clientes buscam propriedades
que reflitam seu estilo de vida e personalidade. Para atender as expectativas
desses clientes, é essencial oferecer um atendimento customizado.

A personalizacdo vai além da simpatia e do dominio quanto ao produto;
envolve conexao, atencdo ao detalhe e manutencao do relacionamento.
0 atendimento e a consequente venda devem se moldar pacientemente até
virar uma extenséo da identidade do cliente, criando a sensagao de um espago
que seja verdadeiramente dele. O processo de venda é como uma danga e
ao final da danca, o cliente deve conseguir se visualizar ali. Nao podemos
esquecer também do “bis”: apds a danca, o relacionamento perdura. Uma
vez devidamente conectado com vocé, o cliente confia e vocé vira lastro e
referéncia imobilidria para ele. Para isso € preciso demonstrar legitimidade,
ser autoridade no assunto.

Mas vale lembrar que um bom produto é também um fator relevante para
0 sucesso das vendas. Desenvolver projetos customizados € um processo
criativo que envolve varias etapas. Desde a compra do terreno, a concepgao
inicial, passando pelo desenvolvimento do produto, das estratégias e
ferramentas de vendas, até a entrega final da obra, cada detalhe deve ser
cuidadosamente planejado. E se vocé como profissional comercial ou de vendas
tem a oportunidade de fazer parte da concepcdo de produtos, mesmo que
pontualmente, aproveite para debulhar todo e qualquer insight que a mesa
de vendas traz; isso ndo tem prego.
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A colaboracéo e retroalimentagao entre os times € essencial para criar algo
tnico e especial — uma das principais fortalezas que enxergo na Mitre hoje:
a colaboracdo, sem perder a agilidade no processo, € feita com maestria.
E com isso, a venda vira consequéncia. Envolver o cliente por meio da pesquisa
e da retroalimentacdo do time de vendas no processo de criacdo € crucial.
O feedback constante permite ajustes e melhorias, garantindo que o projeto
atenda as expectativas e necessidades. A colaboracdo gera customizacéo,
exceléncia e satisfagao do cliente.

Quando se fala no atendimento em si, a base para conquistar clientes exigentes
€ uma pesquisa detalhada e meticulosa, atrelada a uma disciplina militar para
garantir uma gestdo de régua de relacionamento de sucesso. Recomendo
fortemente um background check do cliente, o entendimento de mer-
cado no qual o projeto esta inserido, o dominio absoluto quanto ao produto,
um repertorio aderente ao perfil do comprador, e didlogo, muito didlogo...
Saber “conversar sem pressa sobre qualquer coisa” — na medida certa —
até conseguir entender o cliente.

A comunicagdo é uma ferramenta poderosa na conquista de clientes. Ser
claro, transparente e persuasivo é essencial. Apresentar ideias de forma que o cliente
possa visualizar o resultado ajuda a construir confianga e entusiasmo.
E quando se fala em Customer Relationship Management (CRM) (gestdo de
relacionamento com o cliente), nunca deixe de controlar bem suas vendas,
seja qual for a ferramenta que vocé usa. Quanto mais inovagdo, melhor, mas
manter controle das suas agoes € primordial.

Abuse do rapport, e uma dica especial: pratique um método simples que
eu desenvolvi e apelidei de “gentileza customizada”. Procure durante o seu
atendimento aquele gatilho que serd usado mais a frente, e anote, anote tudo!
Para explicar melhor, vou trazer um exemplo palpavel: dona “Ana” comprou
comigo um produto de alto luxo e durante a nossa conversa, me contou que
adorava margaridas, apds ver um imagem do produto que continha a tal flor.
Pois bem: identifiquei que o aniversario de dona “Ana” estava para chegar e
enviei diretamente para seu endereco um pequeno bugqué de margaridas na
data de seu aniversario, com uma carta de proprio punho agradecendo pela
confianca e estabelecendo uma conexdo simples, mas que certamente nao
174 passou despercebida. Dona “Ana” possuia 52 imoveis, se me recordo bem,
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um patrimbnio astrondémico, mas uma leve auséncia de seus filhos que ja
haviam alcado voos distantes e deixaram sua cidade natal. As vezes o cliente
exigente pode ser facilmente encantado com uma agao simples que preencha
0 que ele ndo tem, seja uma experiéncia especifica ou apenas a tal “gentileza
customizada”. E para isso, ndo € preciso necessariamente grandes exageros
financeiros. Tenho certeza de que um reldgio ou joia teriam sido muito mais caros,
mas, sem conexao alguma com dona “Ana”, teriam um efeito muito menos assertivo.

A venda deve ser uma experiéncia envolvente, prazerosa e gratificante.
Lembre-se que na maioria das transacgdes imobilidrias, estamos fazendo
parte do nascimento e da concretizacdo de um sonho! Porém, para todas as
vendas feitas em planta, que no meu caso, como incorporadora, S0 a grande
maioria, estamos vendendo apenas um pedaco de papel.

A confianca é a base de qualquer relacionamento duradouro. Ser transparente
sobre 0s processos, custos e prazos ajuda a construir uma relagao de con-
fianca. Sabemos que existe sempre uma forma melhor de contar as coisas,
e narrativa é importante, mas tudo precisa ser dito! Encontre a forma mais
“dourada” de falar, sim, mas fale tudo. A honestidade e a integridade sao valo-
res que devem ser mantidos em todas as etapas. O relacionamento com o
cliente ndo termina apos a venda. Oferecer suporte continuo e estar dispo-
nivel para resolver qualquer questao pds-venda € essencial para manter um
relacionamento positivo. A satisfacdo do cliente é a melhor propaganda para fu-
turos negocios e vocé carrega consigo a sua reputacdo, independentemente
de onde vocé esteja ou para onde vocé va.

Trazendo mais um exemplo pratico, lembro-me bem do primeiro projeto de
alto luxo quando ainda atuava na OR (antiga Odebrecht RealizagGes), no qual
tomamos a decisdo de ndo entregar os apartamentos com pisos. Antes a
pratica era entregarmos 0s apartamentos com pisos maravilhosos, marmo-
res de 1,20x1,20 estampados nas salas e endossando uma cultura que ja
esperava por isso, mas neste determinado projeto, decidimos entregar 100%
no contrapiso. Alinhamos o discurso e a melhor forma de abordar o tema.
Uma empresa menos cuidadosa poderia simplesmente ter escondido este
fato “debaixo dos panos” e se apoiar no fato de que, nas “letras miudas” do
memorial descritivo estaria 1a escrito para o cliente ver, ou nem ver, a seu 175
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bel-desprazer. Mas, ndo! Optamos por incluir essa informagdo no roteiro de
vendas e construimos uma narrativa que se apoiava em alguns argumentos.

Primeiramente na sustentabilidade da decis@o: “60% dos nossos clientes
passados retiravam 0s pisos por motivos de gosto, gerando desperdicio e
um grande retrabalho”. Usamos como alicerce, ainda, a conservagao do bom
estado dos elevadores: “no nosso ultimo empreendimento, dois elevadores
foram danificados com o transporte excessivo de materiais pesados, como
grandes pegas de marmore que resultaram em sobrecusto ao condominio”
e, por fim, mas n&o menos importante, um impacto financeiro direto: “Essa
decisado otimizou em mais de R$100 mil nosso custo por unidade que reduziu
diretamente o valor do m2 que esta sendo repassado para o comprador hoje”.

Conquistar clientes exigentes é uma jornada que exige dedicacdo, conheci-
mento e paixao. Ver um projeto realizado e a satisfagdo do cliente € a maior
recompensa. Cada venda é uma conexdo, um sonho realizado, uma obra-
-prima que reflete a identidade do cliente e a exceléncia do profissional. Aos
profissionais do mercado imobilidrio, eu digo: customizagdo, customizagao
e customizacdo. Cada cliente € Unico e merece um atendimento dedicado e
uma conquista que seja verdadeiramente sua. A jornada pode ser desafiadora,
mas o resultado é sempre gratificante.



“0 cliente exigente so @
devidamente capturado com a
customizacao e a excelencia.

Nada menos.”






Ricardo Rocha
Leal

icardo Rocha Leal é expert em lancamentos imobiliarios.
RE idealizador deste livro, palestrante dos principais

eventos do setor, professor, mentor, autor do livro Habi-
tos atémicos da alta performance: 48 cases do mercado de
lancamentos imobiliarios (Leal, 2025) e coautor do livro
Experts (Zorzo, 2024).

Mais de 25 anos de experiéncia.
Mais de 150 lancamentos de sucesso.
Mais de RS 15 bilhdes em vendas.

E criador da Formula de Lancamentos Imobiliarios, mentoria
que entreda os segredos estratégicos dos maiores lancamentos
de sucesso. Diretor C-level, ajuda incorporadores, constru-
tores, imobiliarias e corretores a se diferenciar e alcancar a
alta performance com resultados extraordinarios.

Engenheiro civil, mestre em Administracao, MBA em Marketing
e Xponencial Business Administration (XBA). Marido da Gaby,
pai do Pedro e da Leticia.

ricardo.rochaleal GESTAO
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Alta performance no mercado imobiliario

mercado de lancamentos imobilidrios € um ambiente altamente
competitivo, no qual a diferenciacdo dos profissionais depende
diretamente de seu desempenho.

A alta performance ndo € apenas uma vantagem competitiva, mas uma
necessidade para aqueles que desejam se destacar e atingir resultados
extraordinarios. Ela esta diretamente relacionada a capacidade de estabelecer
e atingir metas desafiadoras.

O

Como expert em lancamentos imobilidrios, este € meu terceiro livro, sempre
focado em estratégias para aumentar a produtividade e alcancar a alta
performance no mercado imobilidrio. Minha jornada como autor tem o
compromisso de fornecer ferramentas praticas, aplicaveis e escaldveis para
incorporadores, construtores, corretores, gestores de imobilidrias e investidores.

A experiéncia me permitiu identificar padroes de sucesso e metodologias
eficazes que aplico em minha mentoria Formula de Langamentos Imobilia-
rios. E a juncéo da alta performance e do poder das metas para alcancar
resultados extraordinarios.

0 poder das metas

Metas sdo objetivos claros e definidos que direcionam esforgos e recursos
para sua realizacdo. No mercado imobilidrio, estabelecer metas significa
transformar aspirages em planos concretos, capazes de impulsionar vendas
e gerar resultados consistentes.

Uma equipe de vendas de alta performance vive movida por metas. Elas sao
0 combustivel do foco, da energia e da superagdo. Mais do que nimeros em
um papel, metas despertam o instinto do “eu vou buscar”. Elas ativam a garra,
a atitude, o0 senso de missao.

GESTAO COMERCIAL

Metas funcionam como bussolas estratégicas: elas orientam, direcionam,
180 organizam o esforgo e transformam intengoes em agOes concretas. Metas



ALTA PERFORMANCE E 0 PODER DAS METAS RICARDO ROCHA LEAL
S0 essenciais porque alinham a equipe em torno de um objetivo claro
e mensuravel.

Estabelecer metas é uma arte essencial para alcangar os melhores resultados.
Veja como elas funcionam na pratica:

Clareza de direcéo

Metas respondem a pergunta: “Para onde estamos indo?”. Quando todos
sabem qual é o objetivo, seja vender 100 unidades, alcancar X milhdes em
Valor Geral de Vendas (VGV) ou bater um record de visitas, a energia do
time se concentra.

Divisdo de esforco

Com uma meta bem definida, € possivel quebrar o todo em partes: por equipe,
por pessoa, por semana, por fase do funil. Isso gera responsabilidade individual
e facilita 0 acompanhamento. O método de fracionamento das metas realmente
funciona e aplico em minha mentoria de alta performance.

Geracao de compromisso

Quando uma meta é comunicada com clareza e proposito, ela deixa de ser
uma cobranca e se torna um acordo coletivo. Essa meta é nossa, e nos vamos
busca-la juntos.

Monitoramento e correcio de rota

Metas permitem medir. E 0 que se mede, pode ser gerenciado. Se estdo
distantes de serem alcancadas, € possivel ajustar o plano, reforcar o time,
mudar a abordagem. Sem metas, tudo vira “achismo”.

Combustivel da motivacio

Metas bem construidas criam senso de urgéncia, empolgacédo e espirito de
conquista. Bater meta € viciante, ativa a dopamina, o prazer do progresso.

Metas funcionam porque organizam o caminho, desafiam a zona de conforto
e revelam o potencial da equipe. Sem metas, a equipe opera no modo reativo.
Com metas, ela entra em modo conquista.

Método para definicao de metas

Recomendo o eficaz modelo SMART. Metas devem ser:

e especificas: definir com clareza o que se deseja alcancar;

e mensuraveis: ter indicadores que permitam avaliar 0 progresso;
e alcancaveis: ser desafiadoras, mas realistas;

e relevantes: estar alinhadas com 0s objetivos estratégicos;

e com prazo definido: ter um periodo para a realizagao.
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Na pratica, complemento com 0s oito passos estratégicos para definico das metas.
1. Entenda sua demanda real.

2. Reforce sua proposta de valor.

3. Mapeie sua concorréncia.

4. Avalie sua capacidade de gerar demanda.

5. Defina os canais de aquisicao.

6. Quantifique acdes por canal.

7. Construa seu funil com métricas.

8. Ajuste o time ao tamanho da meta.

Engajamento da equipe

As pessoas ndo sao movidas apenas por recompensas financeiras, mas sim
por proposito. Elas desejam fazer parte de algo maior, que faca sentido para
suas vidas. E é nesse ponto que a lideranga comercial precisa atuar com
sensibilidade e visdo: engajar com o coragao.

O primeiro cliente de qualquer lancamento € a equipe comercial. S&o eles que
levam a alma do projeto para o mercado. Um modelo de remuneracao inteli-
gente com fixo, varidvel, bonificacdo e reconhecimento social é fundamental
para sustentar a motivagdo. Mas tdo importante quanto a recompensa € o
ambiente em que essa equipe atua. E preciso eliminar o discurso negativo, 0
vitimismo e cultivar uma cultura de superacao, evolugéo pessoal e profissional.

O desenvolvimento constante é outro pilar da alta performance. Um bom
vendedor ndo fecha negocios com argumentos prontos, mas com perguntas
certas. Quanto mais ele entende o cliente, mais valor consegue gerar. Crie
uma cultura de competicdo saudavel. Competitividade ndo € rivalidade. E
possivel construir um ambiente onde os fortes sejam constantemente de-
safiados e 0s que ainda ndo performam bem sejam fortalecidos com apoio,
sem deixar de exigir compromisso.

A forca do lider no direcionamento do time de vendas

0 esforco vence o talento quando o talentoso ndo se esforca. E por isso que o
papel da lideranca € to determinante. O lider deve ser um treinador de pessoas
extraordinarias. Aquele que forma, escuta, orienta e inspira. Aquele que corrige
com respeito, desafia com coragem e celebra com entusiasmo. Porque quando
metas sdo claras, 0s processos estao bem definidos e a equipe esta alinhada,
0 impossivel se torna possivel!

Averdadeira forca de uma operacdo comercial estd na musculatura do time.
Ela se constroi com lideranga ativa, treinamento continuo e aprendizado
constante. Técnica é importante, mas comportamento, atitude e inteligéncia
182 emocional sdo o que realmente sustentam a performance em alto nivel.
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A triade da alta performance em vendas
Nasce do equilibrio entre trés pilares fundamentais:
1. Técnica

A base de tudo. Dominar as técnicas de vendas, os gatilhos mentais, o funil
comercial, as abordagens consultivas e o produto que esta sendo ofertado é o
minimo para competir em alto nivel. Técnica € treino, é repeticéo, € refinamento.
Sem técnica, o esforgo vira tentativa. Com técnica, o esforgo vira resultado.

2. Gestdo das emocdes

Vendas sdo emocionais. Um profissional de alta performance sabe manter
0 controle diante da pressdo e da rejeicdo. Ele entende que a inteligéncia
emocional é o diferencial dos grandes vendedores: foco, comprometimento,
clareza, disciplina, objetividade e atitude para manter o jogo mental alinhado
com o resultado. E tudo isso é treindvel!

A gestdo emocional é construida com pequenos hébitos. E ai que entram 0s
principios dos habitos atémicos de meu outro livro (Leal, 2025). A ideia do
“1% melhor todos os dias” nos lembra que a verdadeira transformagéo néo
estd em grandes mudancas, mas na constancia de pequenas evolucdes, 1%
a cada dia.

Outro principio poderoso € a Regra dos 2 minutos: se algo pode ser feito agora,
em menos de dois minutos, faca. Essa simples pratica cria tragdo, rompe a
inércia e combate a procrastinacdo. Entre em acédo e ndo prorrogue a ligagao
dificil, a resposta ao cliente ou aquele follow-up importante.

3. Ambicéo

Ambicao ndo € ganancia, é fome de crescimento, desejo genuino de superagao
e vontade de escrever uma historia de sucesso. Um vendedor ambicioso
mira alto, se desafia. E essa energia que transforma metas em marcos, €
dificuldades em combustivel.

0s doze aspectos de todo profissional de alta performance

1. Assume responsabilidades. Nao terceiriza a culpa. E confidvel. Ele assume
suas entregas, cumpre prazos e busca ir além do esperado. Quando ha um
problema, ndo aponta o dedo, traz solugdes.

2. Viciado em aprender. Estd sempre em busca de evolucdo. L&, estuda,
pergunta e se aprofunda nos detalhes. Sabe que o mercado muda o tempo
todo e que o maior risco € parar de aprender.

3.Joga limpo. E integro, consistente e transparente. Honra a palavra, entrega o
que promete e constroi confianca por onde passa. k o tipo de pessoa que inspira
respeito e faz 0 ambiente a sua volta ser mais leve e seguro.
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4. 0bcecado por exceléncia. Surpreende com qualidade, cuidado e capricho
em tudo que faz. Enxerga detalhes que outros ignoram e entrega solugoes
acima do esperado.

5. Energia que contagia. Presenca que muda o ambiente. Chega com
sorriso no rosto, disposicao e bom humor. E movido por entusiasmo e espalha
motivagao naturalmente.

6. Otimismo estratégico. Acredita que vai dar certo, ndo por ingenuidade,
mas por confianga no trabalho bem-feito. Encara obstaculos com inteli-
géncia, planejamento e atitude positiva.

7. Criatividade com clareza. Ndo espera o cendrio ideal para agir. Cria
solugOes com os recursos que tem, adapta, inova e busca novas possibilidades
com foco no resultado. E visionario, mas com pés no chao e foco no cliente.

8. Foco de sniper. Sabe exatamente o que importa. Elimina distracoes,
prioriza o essencial e direciona energia onde realmente faz diferenca. Age
com precisdo, clareza e intencionalidade.

9. Garra e resiliéncia. Persiste quando muitos ja desistiram. Sabe que a jornada
tem altos e baixos, mas permanecem firmes e adaptam estratégias.

10. Clareza na comunicacao. Sabe ouvir e perguntar antes de agir. Valoriza
a escuta ativa, busca entender antes de oferecer solugoes. Faz perguntas
certas, elimina ruidos e constroi relacionamentos solidos.

11. Gestao do tempo. Sabe diferenciar o que é importante do que é urgente.
Tem clareza de prioridades, organiza sua rotina com inteligéncia e elimina ou
delega 0 que ndo agrega valor. O tempo € um ativo estratégico.

12. Fome de crescimento. Tem ambicdo saudavel, brilho nos olhos e sede
de evolucdo. Quer mais impacto, mais resultado, mais aprendizado. Nao se
acomoda com 0 que ja conquistou. Ha sempre um novo nivel a alcancar.

Metas bem definidas transformam esforgo em direcdo, vendas em con-
quistas e equipes em verdadeiros protagonistas da alta performance no
mercado imobiliario.
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“Metas tém o poder de impulsionar
resultados, escalar vendas e
transformar equipes com foco,
propasito e disciplina rume
a alta performance.”






Roberio Junior
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em Operacoes Imobiliarias e expert em alcancar 0 maximo de
performance no departamento comercial das construtoras,
apaixonado por fazer acontecer resultados. Pai do Arthur e
marido da Carol.

Membro do Comité e Conselho de Diretoria da BRN Constru-
tora (sétima maior construtora do Brasil) e chief executive
head do departamento comercial, responsavel por liderar
os setores de vendas, crédito, administrativo, marketing,
novos negacios, inteligéncia de mercado e relacionamento
com cliente.

Com vinte anos de atuacao no mercado imobiliario, duzentos
lancamentos de empreendimentos, RS 15 bilhdes de Valor
Geral de Vendas (VGV) realizados e cem cidades de atuacao.

R oberio Junior, administrador, com MBA em Marketing pela

B GESTAQ

contatodojunior@icloud.com COM ERCIAI.




N GOMO MONTAR UM
R DEPARTAMENTD
ZONE GOMERGIAL DE
2%3 ENGELENCIA
ZAA

0 que é um departamento comercial para vocé?

m teoria, o departamento comercial € o setor de uma empresa

responsavel por vender produtos e servicos. Ele é fundamental para

0 sucesso da empresa, pois gera receitas, fideliza clientes e fortalece
a imagem da marca.

Em um primeiro momento, pensar no comercial quase sempre ird remeter a
vendas; porém, com a experiéncia de anos, liderando especificamente esse
departamento, cheguei a conclusdo que vender € somente uma das etapas do
complexo processo do departmento comercial. Acredito na expressao que
diz: “A teoria € muito diferente da pratica”.

Antes de falar da pratica, precisamos entender a importancia, a responsabilidade
e 0s setores que compdem um departamento comercial. Os processos e as
etapas bem desenhadas e executadas fazem parte da jornada e sdo deter-
minantes para o rumo da companhia. Sim, o comercial é e tem que ser 0
principal departamento em qualquer empresa.

Em resumo, € o responsavel pela criacdo até a realizacdo e € peca-chave
e fundamental por planejar, executar e alcancar os objetivos no mercado
imobilidrio. Atualmente, as empresas fazem altos investimentos financeiros
para ter um departamento comercial de exceléncia, apostando muito em
tecnologia, inovacgao, formagéo e qualificagao de profissionais, benchmarking
etc., assim se estabelecendo como o departamento propulsor do segmento.

GESTAO COMERCIAL

Sdo inumeras as obrigacoes e importancias do comercial, porém a maior
188 delas €, sem duvidas, gerar receita e consequentemente aumentar o0s lucros,
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multiplicando o capital disponivel para investir em outros dreas da empresa,
contribuindo para o desenvolvimento e crescimento da companhia.

As responsabilidades, em sua maioria, estao totalmente ligadas ao relacio-
namento com o cliente, desde muito antes de eles conhecerem a sua marca
ou de despertar o interesse e imaginar que desejam adquirir e que precisam
do seu produto.

Saber comunicar as vantagens, 0s beneficios, qualidades, diferenciais e
0 propdsito é fundamental para consolidar e estabelecer posicionamento
e autoridade da empresa e do produto no mercado. Lewis Carrol (2016),
autor do livro Aventuras de Alice no Pais das Maravilhas, resume muito bem
esse conceito na frase em que ele diz: "Se vocé ndo sabe para onde quer ir,
qualquer caminho serve”.

Organograma do departamento comercial de exceléncia

Departamento
Comercial

Setor Setor Setor Setor £ Setor Setor
. . " v ) "
Inteligénciade Mercado Novos Negécios Marketing Vendas A‘:;‘;gfelae,?a")a‘ Crédito Relacionamento Cliente

\Vamos entrar na pratica: vocé sabe quais sdo esses setores e 0 que eles fazem?

As inimeras demandas didrias operacionais dos setores do departamento
comercial exigem uma estrutura robusta, com processos dgeis, claros e bem
definidos, com profissionais qualificados de areas especificas.

e Setor de Inteligéncia de Mercado

As tomadas de decisoes de viabilizar ou ndo um novo empreendimento
nasce com a profunda andlise criteriosa dos dados gerados por este
setor, para definicdo de qual tipo de produto comporta em determinada
cidade e regido. O setor tem que ser o responsavel pelas pesquisas das
tipologias dos produtos, itens de lazer, localizacéo, renda do publico-alvo,
oferta e demanda, desejos, caracteristicas, quebra de objecdes, preco,
concorréncia, velocidade de vendas, dados demograficos e tudo o que € 189
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necessario para viabilizar a aquisicdo de uma nova area. Ndo somente é
fundamental este setor na etapa citada, como também é importante para
efetuar pesquisas dos compradores, habitos de consumos, para efetuar
as correcoes necessarias na rota de empreendimentos ja langados, para
gerar melhorias e aumento na velocidade das vendas.

Setor de Novos Negdcios

Este setor & importante estar dentro do “guarda-chuva” do departamento
comercial integrado ao departamento juridico e a engenharia de produtos. A
oferta de uma nova drea para aquisicao e a realizago de um novo empreendi-
mento chega até a construtora quase sempre por meio de um profissional
corretor de imoveis especifico de venda de dreas. Uma vez apresentada a
area, deve ser imediatamente acionado o setor de inteligéncia de mercado
para inicio das pesquisas e estudos internos e externos, que irdo gerar
todos os dados e determinar grande parte da viabilidade do novo negocio,
seguido da andlise juridica de toda documentacao da area, da analise da
engenharia dos custos diretos e indiretos de obra e validagédo do comercial
referente ao preco de venda e aceitagdo do produto de acordo com sua a
localizacdo e publico alvo.

Setor de Marketing

Hoje em dia, nenhuma organizagao sobrevive sem marketing, temos
que entender a sua importancia, pois ele esta presente em nossas vidas
em absolutamente tudo o que consumimos a todo instante, desde o
momento em que abrimos 0s olhos ao acordar nds somos influenciados
por marketing. No mercado imobiliario ndo ¢ diferente, temos que fazer
com que a publicidade e propaganda, que promovem o produto, cheguem
em todos os lugares para a persona correta, direcionando, encantando e
estando presente no momento e no ambiente ideal.

Sendo um dos pilares do departamento comercial, o setor de marketing
precisa estar presente em todas as etapas do projeto; exige investimentos
financeiros em tecnologias, pesquisas, e uma estrutura qualificada e robusta
internamente e por meio de agéncias especializadas no mercado imobilidrio.
Nao sO presente nas vendas, 0 marketing também promove a marca, atrai
talentos e gera autoridade. Em minha experiéncia, € primordial ter uma
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comunicacdo assertiva e despertar o interesse no primeiro cliente, que é
“0 vendedor”, 0s corretores e as imobiliarias: “se eles compram a ideia do
produto e da marca, eles vendem melhor e mais rapido”.

e Setor de Vendas

E o coracdo do departamento comercial, no qual toda a magica acontece.
Vender ndo € so oferecer e fechar negdcio, é também o cartdo de visita
da empresa. Um time de vendas de alta performance precisa ter pessoas
com perfil comunicador, persuasivo, otimista, cheio de energia e incansavel.
0O corretor de imoveis tem que ter técnica de negociacdes, saber quebrar
objec0es, apresentar as caracteristicas e saber explicar os beneficios que 0
imovel trard para vida do cliente, seja para investimento, realizacdo do
sonho ou upgrade. Contudo, com 0s setores do departamento comercial
voltados estrategicamente ao suporte das vendas, o alcance do resultado
esperado serda somente uma consequéncia natural e ndo uma meta distante.
Ofertar ndo ofende, e quem n&o oferta ndo vende!

e Setor Administrativo de Vendas (Secretaria de Vendas)

E ele que faz a ponte entre todos os setores do departamento comercial,
defendendo os interesses do macro, controlando as verbas e 0s custos,
monitorando e zelando pelo cumprimento do planejamento. Em minha
experiéncia, a padronizacdo de prazos nos pagamentos principalmente das
comissdes das vendas de forma rapida mantém o time engajado, motivado
e aumenta a produtividade. Ter um acompanhamento semanal por meio de
relatorios do orgamento x custos realizados € fundamental para manter o
departamento comercial dentro da verba planejada e ndo ocorrer estouros, cada
0,1% a mais de lucro importa para o resultado do projeto. Ter previsibilidade
para realizar 0s pagamentos dentro da data do vencimento, evita desperdicios
e agiliza as liberacdes e recebimentos da companhia.

e Setor de Crédito

Com o aumento significativo do déficit habitacional e a valorizacdo
dos imdveis, o setor de crédito no mercado imobilidrio tem crescido
consideravelmente. Ter pessoas especializadas e uma esteira com
processos bem definidos e funcional nesse setor, é primordial para
realizacao de vendas saudaveis e diminui¢&o na inadimpléncia. Determinar
metas de prazos e a qualidade na aprovagdo do crédito vem contribuindo
para um mercado cada vez mais confidvel e competitivo, onde garante 191
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que o cliente consiga adquirir o seu imovel com mais agilidade e com
seguranca. Conforme diz Matheus Silva, especialista em crédito imobilidrio
e um grande amigo: “Conhecimento em crédito faz vocé vender mais”.

Setor de Relacionamento com o Cliente

Estar presente e auxiliar os clientes sempre que houver uma necessidade, de
forma cordial, rapida e humanizada esta a cada dia sendo menos realizado
pelas empresas. Atualmente, com a chegada da inteligéncia artificial e as
inimeras automatizagOes constantes, elas ja estdo presentes em quase
tudo, porém ndo sdo capazes ainda de criar uma conexao de verdade com
as pessoas, auxiliam apenas em determinadas microagoes e necessidades,
automatizam processos e agilizam trabalhos repetitivos, porém, ndo sao
programadas para criar lagos, conexdes, escutar, sanar duvidas, encantar
e gerar mais negdcios, coisa que somente um bom atendimento humano é
capaz de entregar. O foco do setor de vendas deve ser vender. Em resumo,
na minha vivéncia ter um atendimento humanizado € indispensdvel para ter
um relacionamento verdadeiro com o cliente e trazer resultados promissores
para a empresa através de indicacao e conexao.

Colegas de profissdo, espero ter contribuido para o entendimento sobre
a importancia e as responsabilidades de um departamento comercial no
mercado imobilidrio. Cada setor, quando bem estruturado e integrado,
desempenha um papel estratégico fundamental para o sucesso da empresa,
tornando-se um verdadeiro motor de crescimento sustentavel e gerando
resultados consistentes e duradouros. A organizagdo e a integracao de
cada drea ndo sO potencializam as vendas, mas também proporcionam
uma experiéncia mais rica e satisfatoria ao cliente, além de fortalecer o
posicionamento da marca.

Nossa profissdo nos desafia constantemente a buscar a melhoria continua,
a evolucdo e a adaptagcdo as mudangas do mercado. Em minha experién-
cia, aprendi que setorizar o departamento comercial € 0 segredo para
alcancar a exceléncia.

BIBLIOGRAFIA
CARROLL, L. Aventuras de Alice no Pais das Maravilhas. Sao Paulo: Editora 34, 2016.



“Ofertar nao ofende, e quem nao
oferta nao vende.
Voce ja ofertou hoje?”



]'I/W”//””'T"""T“Ia‘f\\\?\\




~ Rodrigo Lourenco

apaixonado pela Karina (CEO da ImobMaster). Filho da
Vera, sou pai das bencados Julia, Heloisa e Davi. Amo viajar,
ir a shows, curtir a familia. Coleciono discos de vinil e sneakers.

Exercino mercadoimobiliario (desde 2007) todas as suas funcoes:
calca-branca, corretor, coordenador, gerente, superintendente.
Desde 2012, estou diretor de importantes empresas (Abyara,
Jacy Construtora. Grupo Polar, Kaslik e Constrac). Atuei in loco
emtodas as regides de Sao Paulo (capital, interior, litoral), sendo
mais de 150 lancamentos por hora.

Em 2019 assumi a diretoria da Constrac Engenharia, na
qual lancamos cases como Horiz Ibirapuera, SOHO Paraiso,
Hive Ibirapuera.

Palestrante, bacharel em Direito, com pos-graduacdao pela
Universidade de Sao Paulo (USP) (MBA em Gestao de Pessoas). Sou
corretor de imdveis, com muito orgulho.

Sou Rodrigo Lourenco, nascido em 6 de maio de 1982,

@broker_rodrigo
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LIDERANGRA INSPIRADORA
IMPAGTANDO
RESULTADOS
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edico este capitulo @ minha querida mamae Vera, maior fonte de
inspiragéo e fé. E também a memaria do meu sogro Eliseu Jacinto,
tricolor e corretor d’antiga. ..

O D)W

E impressionante as mudangas que o mercado imobilidrio vivenciou nos Ultimos
anos. Este cenario ciclico esta diretamente interligado ao momento politico e/ou
econdmico que 0 pais vivencia, pois a aquisicdo de um imovel, seja para
investimento ou moradia, demanda confianca. Na maior parte dos casos,
sera a maior divida da vida da pessoa.

Um cendrio de instabilidade politica e econdmica gera um movimento de
fuga no mercado imobiliario, que denominamos de compasso de espera, em
que o cliente, mesmo ndo perdendo seu poder de compra, adia seu poder
de decisdo.

Esse movimento gera massa crescente de demanda interessada (pois imovel
¢ um bem de necessidade), mas ora represada. Frases como: “Vou esperar
abaixar os juros”, “Ndo € momento de fazer upgrade”, “Compensa mais 0
aluguel”, ou ainda “Vou aproveitar a alta de juros e ganhar dinheiro na bolsa”
sdo recorrentes entre os clientes abordados.

Cabe a nds, corretores de imoveis, mostrar aos clientes que o melhor momento
de compra € agora. Pois é na baixa que se fazem 0s melhores negocios.

Em meio a esse cenario, 0 imovel € a moeda forte que oferecera para a familia
compradora solidez e resguardo de patrimonio. E nesse cenario de compasso
de espera, € possivel fazer um grande negdcio, uma vez que 0s incorporadores
e proprietarios dos imoveis a venda estdo suscetiveis a analisar uma proposta
abaixo da pedida. Ou seja, uma grande chance de pagar realmente abaixo do
que vale. Toda crise € finita e, ao se sobressair dela, o cliente comprador terd
196 um imovel valorizado, aumentando o patrimonio da sua familia.
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Com base nesse pensamento, decidi escrever sobre a lideranca inspiradora, com
aches que executo na pratica, junto do time que sirvo, que impacta no resultado.

Dicas para vocé vender ainda mais. Trata-se de um beabd da profissao do
corretor de imoveis.

e Facilite a vida do cliente. Apresente todas as informagOes necessarias
para seu cliente fazer a compra.

e Toda vez que o cliente reclamar, ndo o ache chato, veja como uma
oportunidade. Ele quer seguir fazendo negdcios com vocé e estd Ihe dando
uma oportunidade de rever seus conceitos.

e Muitas vezes, ficamos inseguros e com medo nas tratativas ou atendimentos.
ISso pode acontecer porque:

falta-nos conhecimento;
falta-nos treinamento;

)
)
c) treinamos, mas ndo aplicamos;
) temos medo do sucesso (sindrome de pensar pequeno);
)

nés nos acomodamos (“Bem, R$ 5 mil por més estd bom para mim”).
Devemos pensar grande! Se podemos colocar no bolso R$ 30 mil ou mais
por més, por que vamos nos limitar a ganhar pouquinho?

Como identificamos um corretor de alta performance

Nao precisa ser liderado; cumpre suas escalas e respeita as regras e hierarquia
da empresa. Nao tem emprego, e sim responsabilidades. Apresenta a empresa
0 que ela espera dele: indicagdes e propostas.

O corretor de alta performance sempre tem estratégias e sempre se pergunta:

“Estou usando a estratégia certa ou errada?”;

e “Quantos clientes estou visitando?”;

e “Quantas ligagces (oferta telefonica) estou fazendo por dia?”;
e “QuantosindicacOes ou retornos eu agendei para o final de semana e feriado?” ;
e “Quantos pontos de captagao eu abri?”;

e “Quantas mensagens (WhatsApp e e-mail marketing) eu disparei na
Ultima semana?”;

TVIJYIN0J 0VLS39
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e “Quantos envelopes (mala direta) eu entreguei nesta ultima semana?”;

e “Quantos novos plantdes eu visitei para conhecé-los? Afinal, posso vender
qualquer empreendimento da minha empresa?”;

e “Quantos folders e panfletos (porta a porta e panfletagem) eu distribui
com filipeta na ultima semana?”.

E questdo de Idgica: pouca transpiracdo e proatividade => menos indicagdes
e retorno => depender da sorte (vez de atendimento//ead) => alto risco de
nao produzir.

Treine sempre! Estando no plantdo, leia a ficha cadastral do empreendimento
(geralmente encontrada na tabela de vendas).

E fundamental que vocé saiba:;

e qual é a metragem do terreno;

e quantas torres sdo;

e Quantos andares;

e (uantos apartamentos ou salas comerciais tém em cada andar;

e (quem € o paisagista, arquiteto, decoradora (enriquece sua conversa com
a esposa do cliente);

e quantos e quais itens de lazer serdo entregues;
e quem é meu concorrente e quanto custa.

Apos ler a ficha técnica do empreendimento, vocé deve ler o memorial
descritivo do empreendimento (peca ao coordenador). Nesse documento
vocé sabera exatamente o que sera entregue junto com o apartamento (pias,
torneiras, qual o tipo de piso, churrasqueira etc). Tenha certeza, o cliente vai
Ihe perguntar!

Apos ler a ficha cadastral do empreendimento e memorial descritivo (peca ao
coordenador), vocé deve buscar todas as informagdes do empreendimento
com o coordenador ou gerente do plantdo.

e Qual unidade esta disponivel no espelho de vendas para que eu possa
direcionar meu cliente na maquete para essas unidades?

e Quais os diferenciais desse empreendimento? Como explorar isso da
melhor forma?

e Quais sdo os pénaltis deste empreendimento? Quais argumentos devo
usar para combaté-los?
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e (Qual é a tabela de vendas que estd sendo usada?
e Existe alguma informagao que devo saber?

Apos ler a ficha cadastral do empreendimento, 0 memorial descritivo e tirar
todas as duvidas do empreendimento junto ao coordenador, vocé deve se
especializar no atendimento de seu cliente!

Treine como receber o cliente: sempre sorrindo, se apresente dizendo seu nome,
com cracha a mostra, e pergunte o0 nome deles (anote em um papel para
nao esquecer). Ofereca um café e agua e dé aos clientes a opgao de escolha:
“Posso Ihe apresentar 0s detalhes desta linda maguete ou a senhora gostaria
de conhecer o apartamento decorado primeiro?”.

Treine como apresentar a maquete. Pega para o coordenador ou um amigo
mais experiente que Ihe apresente a maquete como se vocé fosse um cliente.
Um corretor de imdveis de alta performance fica de frente com a maquete pelo
menos 20 minutos com o cliente, explorando ela em todos 0s seus detalhes.

Ao apresentar a maquete para o cliente, indicando seus diferenciais com um
laser ou caneta (nunca o dedo), faga perguntas abertas para n&o constranger
0 cliente. Dessa forma, vocé obterd um briefing (resumo de informagées),
tais como: nome do cliente, onde mora, qual metragem gostou, onde trabalha,
0 que faz etc.

Treine como apresentar 0S painéis com imagens da area de lazer. Deve
sempre ter na ponta da lingua a palavra “imagine” e “seu, sua”. Diga para o
cliente quando estiverem na frente dos painéis: “Imagine o senhor receber
sua familia em um domingo como hoje, nesse charmoso espago gourmet”,
“0 senhor tem filhos? Imagine poder comemorar 0 aniversario deles neste
lindo saldo de festas infantil”.

Treine como apresentar o apartamento, casa ou escritorio decorado para seu
cliente. Deixe-0 entrar na sua frente, peca sempre licenga para entrar na
“residéncia dele”. Explore todos 0s pontos, enaltecendo a cozinha e banheiros
que tiverem iluminacdo e ventilacdo natural (deixa “seu apartamento” mais
arejado), enalteca o espaco do /iving, a disposicdo dos dormitorios, o terraco com
churrasqueira... Nos dormitdrios, abra 0s guarda-roupas para que vejam
como € real 0 espaco. O grand finale é fazé-los se sentarem no /iving, convide-0s.
E volte a sonhar com eles, perguntando a esposa o que ela achou da decoragéo.
Se outros corretores e gerentes estiverem conhecendo o decorado, apro-
veite a oportunidade e diga: “Imaginem que fossem seus convidados em seu
apartamento, olha quanto espaco ainda teria...”.
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Treine como passar a tabela para o cliente sem pestanejar e com clareza.
Ofereca novamente um copo d'agua ou café aos clientes. Deixe claro que a
tabela é uma sugestdo de pagamento que o incorporador fez para o cliente
analisar, mas que o cliente podera palpitar e modificar algo (sujeito a aprovacéo).
Tenha o cuidado de deixar a tabela sempre virada para o cliente (vocé, corretor,
deve ler, se necessario, a tabela de ponta-cabeca). Tenha o cuidado de dizer os
meses Nos quais as parcelas irdo cair. Apds passar toda condicdo de pagamento
para seu cliente, pergunte se ele se vé morando no imovel.

Se ele pedir para vocé anotar ao valores, diga: “Claro, antes preciso tomar um
copo d’agua, o senhor aceita também?". Levante, beba sua dgua e passe, ao
gerente escalado ou coordenador do projeto, 0 briefing (resumo de informa-
¢Oes, nome do cliente, onde mora, qual metragem gostou, onde trabalha, o
que faz etc.). 0 mesmo voltard para a mesa contigo, ja com o argumento na
ponta da lingua para fechar a venda com voceé!

Coloque sempre o gerente ou coordenador na mesa. Sao 0s melhores
profissionais do mercado imobiliario, um staff de ouro que vocé deve usar. Sua
chance de vender ou tirar uma reserva ou pré-reserva aumenta muito (83%)
quando se coloca um profissional diferenciado (gerente ou coordenador) na
mesa para auxilia-lo.

Ele (gerente ou coordenador), com base no briefing que passou, sentara
chamando os clientes pelo nome (quebra-gelo). Dira 0 mesmo que vocé
falou, pois 0 argumento foi formatado na prelecdo logo pela manha. Tantas
informacdes ditas por mais de uma pessoa soa verdade na cabeca do cliente.

Dai a necessidade de participar de todas as prelecdes com 0s gerentes,
superintendentes e diretores, pois vocé ganha novos argumentos para con-
vencer o cliente de que aquele empreendimento € a melhor opcdo da vida
dele (investimento e/ou moradia).

Acredite em mim, € assim que a venda acontece!

Este texto visa aproximar os colegas corretores da venda, pois 0 mercado
mudou. N&o é mais o cliente que compra, e sim, € o corretor(a) que vende. E
vende o profissional que estiver preparado. Gostou das dicas? Siga minhas
redes sociais e acompanhe sempre as dicas de corretor para corretor.



“De corretor para corretor(al:

0 mercado mudou. Nao é mais o
cliente que compra, e Sim € 0(a)
corretor(a) que vende. Prepare-se
para vender!”






Rodrigo
Menderico

raduado em Economia e Marketing com pds-graduacao
Gem Negocios pela Escola Superior de Propaganda e

Marketing (ESPM); também sou coach, palestrante,
empresario, corretor de imdveis e, com muito orgulho, atuo
no mercado imobiliario ha quase vinte anos.

Destes, quase catorze foram dedicados a construtora
Plano&Plano, onde iniciei em 2007 no back-office da area comer-
cial e, entre idas e vindas, hoje atuo como head de vendas,
liderando uma operacdao com mais de 3 mil corretores, além
de gestores e diretores de vendas, que foram responsaveis
por mais de RS 4 bilhdes em Valor Geral de Vendas (VGV) em
2024, melhor ano da historia da companhia.

Casado com a publicitaria de formacdo e fotografa por paixao
Hallana Parizi, fomos abencoados por Deus com um casal de
filhos: Joaquim (9) e Olivia (7).

Natural de Guarulhos/SP, cresci no Parque Cecap, onde guardo
com alegria as lembrancas de uma infancia simples, humilde,
mas que sempre nortearam minha vida e minhas decisoes.

: rodrigomenderico
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ou um apaixonado pelo mercado imobilidrio e, ao longo dos meus quase
vinte anos no segmento, tive o privilégio de ver muitas vidas serem
transformadas por meio dele e uma delas foi a minha.

2

Nascido em Guarulhos, no Parque Cecap, tive uma infancia humilde, em que
desde muito cedo ja trabalhava em busca de um futuro diferente. Estudei em
escolas publicas e cresci tendo meus pais e irmdos como referéncia, sendo
que dentro de casa sempre foi bem clara essa ideia de que precisavamos nos
dedicar aos estudos se quiséssemos ser “alguém” na vida.

Assim, minha primeira formag&o foi um colegial técnico em Processamento de
Dados. Nessa época, eu trabalhava como office-boy em um banco estrangeiro,
época que eu “vendia 0 almogo para comer a janta”, como diz o ditado popular.
Foi meu primeiro registro em carteira e eu ganhava R$ 347,72; entdo, muitas
vezes, eu pegava os passes de Onibus que recebia para ir ao cartorio ou pagar
contas e quantas vezes ndo passei debaixo da catraca do Onibus e aqueles
passes me serviram de almogo.

Ali também tive meu primeiro contato com o mundo corporativo no qual, no desejo
de crescer e me fazer pertencente — uma vez que eu era terceirizado — decidi
fazer o vestibular na Universidade Anhembi Morumbi e entrei no curso de Ciéncias
Econdmicas em 2001, com uma matricula e um sonho: pagar R$ 600 de
faculdade ganhando R$ 347. Ndo dava, né? Esse sonho acabou virando um
pesadelo quando fui pedir uma ajuda de custo ao diretor daquela empresa.
Além de negar qualquer tipo de ajuda, ele me deu a noticia que naquele dia eu estava
204 sendo desligado.
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0 que poderia parecer o fim de um sonho, porém, foi uma das primeiras licoes
que a vida me deu e que eu compartilho com todos que trabalham comigo,
pois até um chute na bunda o empurra para frente. E a vida € assim, quando
uma porta se fecha, Deus abre uma janela.

Continuei estudando e fui trabalhar em uma das maiores empresas de cartdes
de crédito da época como vendedor de cartdo de crédito, 0 que ndo recomendo
para ninguém. Mas uma coisa eu aprendi na minha vida: independentemente
do que voce fizer, faga bem-feito! E assim fui campedo de vendas de cartdo de
crédito e minha supervisora me colocou como lider da operagdo, a minha
primeira experiéncia com gestao de pessoas.

Mas essa ndo era bem a janela que eu escrevi algumas linhas atras, entdo um
belo dia, andando pelas ruas do centro de Sdo Paulo, recebi uma ligagédo para,
ai sim, receber uma proposta que iria mudar a minha vida. Fui a uma entrevista
e depois de gostarem da minha redagdo — com o detalhe que a pior maté-
ria na escola para mim sempre foi 0 portugués —, tive o privilégio de conhecer
uma pessoa fantastica. Fabiola Girardin era chefe do editorial de financas da
Agéncia Reuters — a maior agéncia de noticias do mundo. Sim, essa mulher,
olhando para um garoto no primeiro ano da faculdade, me disse: “Rodrigo, a
convengdo desta empresa ndo me permitiria contratd-lo, mas eu vi algo em
vocé e vou Ihe dar esta oportunidade”.

Foi nesse momento que eu aprendi umas das mais valiosas licoes sobre
lideranca e gestao de pessoas da minha vida: nunca julgue um livro pela capa,
Pois & no interior de cada um que estd 0 mais valioso tesouro que ndo pode ser visto
somente por palavras escritas em um curriculo ou diplomas. Isso norteou boa
parte das minhas decisdes no futuro, pois me sinto na obrigacao de devolver
esse favor a todos quantos eu vir o mesmo brilho e a possibilidade de uma mudanca
de vida e de futuro.

Ajanela se abriu e eu iniciei como estagiario na Reuters em 2001, ja ganhando
um saldrio de R$ 1.200, o dobro do valor da faculdade. No meu segundo ano
de empresa, eu ja escrevia matérias sobre 0 mercado de cambio no Brasil e
minhas reportagens eram exibidas em rede nacional e internacional, ja que
a Reuters estava em 127 paises e escrevia para dezoito linguas diferentes. 2[]5
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Quantas vezes 0s amigos de meu pai ligavam dizendo que haviam visto uma
matéria minha na TV ou em algum site de noticias. Eu me emocionava todas
as vezes, porque, para mim, sempre foi um proposito de vida dar orgulho aos
meus pais.

No fim de 2002, recebi um convite de um banco estrangeiro para cobrir um
evento com os economistas sobre as tendéncias da economia para 2003 e,
chegando ali, recebendo os jornalistas, estava o diretor que ha dois anos havia
demitido um office-boy e, diferente do que vocé possa estar pensando ao ler
esta historia, o tinico sentimento que eu tinha por ele era gratiddo. Uma coisa
¢ certa na vida: quando somos gratos por tudo, até pelo que nos sobrevém
de ruim, nos tornamos mais fortes e resilientes para entender os caminhos
maravilhosos que Deus tem para nos Ia na frente.

Foram cinco anos que mudaram muito a minha vida e minha carreira, uma vez
que ali eu fiz viagens internacionais, aprendi inglés e convivi no meio de muita
gente inteligente e com grandes lideres que influenciaram muito a minha vida
e minha carreira. Por isso eu digo, com experiéncia, que o convivio e 0 ambiente
em que estamos moldam muito 0 nosso carater e 0s nossos propositos. Procu-
re buscar boas influéncias, mas que, acima de tudo, elas Ihe tragam inspiracéo,
porque hoje tem muita gente que seguimos e acabam nos servindo muito mais
de comparacao. Saiba que esse € um dos grandes vildes para a nossa mente
e campedo dos casos de depressdo da atualidade.

E por falar em inspiracéo, foi por meio de um amigo que se formou comigo
na faculdade que, em julho de 2006, eu tive o convite para conhecer a
Cyrela, uma das maiores construtoras do pais e ali, ja formado, eu iniciei uma
nova carreira na area comercial, como coordenador da Secretaria de Vendas.
Uma mudanca radical de segmento e de ambiente, que veio regada também
de uma mudanca exponencial no quesito lideranca e gestao de pessoas.

Por conta disso, apés um ano de empresa, a Unica coisa de que eu tinha
certeza na minha vida era que eu nunca mais iria querer trabalhar no mercado
imobilidrio. Tudo aquilo que eu havia aprendido e que Se tornou a minha base
como profissional se desmanchou quando eu passei a lidar com lideres que
nao me inspiravam e que tinham como base de lideranca o poder sem dar

203 0 exemplo.
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No livro O monge e o executivo (2010), que eu indico fortemente, fica muito
clara a diferenca entre lideranca por poder e autoridade, e eu sigo acreditando que
a lideranca servidora, com base em principios, ética e valores morais estao
hoje no topo da lista das necessidades basicas de profissionais que lidam
com o contrdrio por ai. Tem muita gente entrando em empresas por conta de
um CNPJ e saindo por causa de um CPF. Entdo, vocé que € ou deseja estar
em uma posicao de lideranca, procure desenvolver habilidades que elevem o
seu nivel de autoconhecimento e principalmente a sua inteligéncia emocional,
oIS € 0 que as pesquisas atuais demonstram ser a maior necessidade na
hora da contratacdo para esses cargos.

Enfim, no paralelo, foi neste um ano de Cyrela que eu aprendi tudo o que eu
nao gostaria de ser como lider e que norteou entdo meus proximos passos. Veja
que em nenhum momento eu falei sobre a empresa, e sim sobre as pessoas.
Alias, acredito que a Cyrela seja a maior escola do mercado imobiliario!

Eu havia decidido que 0 mercado imobilidrio ndo era para mim e ja estava com o
pé fora, até conhecer quem se tornou um mentor e uma inspiragéo como pes-
soa e profissional. Rodrigo Uchoa Luna era bem mais novo quando con-
versamos em julho de 2007, mas ja era um eximio encantador de pessoas
pela sua generosidade e simplicidade, caracteristicas que sdo muito bem
definidas em sua aparéncia e seus atos. Em poucos minutos de conversa, eu
vi a diferenca entre liderar pelo poder e ser o exemplo que inspira 0s outros
a serem melhores.

Sendo 0 dono de uma empresa que havia acabado de fazer uma Joint-Venture
com uma das maiores construtoras do pais, eu aprendi com ele que a
humildade vai a frente da honra. Lideres humanos ndo s6 formam novos
lideres para o mercado, como também servem de inspirac@o para formar seres
humanos melhores para o mundo. Eu agradeco a Deus pelo convite que me
fez ficar no mercado imobilidrio por quase vinte anos.

Nesse tempo, eu vi muitos lideres sumirem do mapa e muitos surgirem do
nada e desaparecerem da mesma forma, o que foi me fazendo perceber que
boa parte das decisdes de empresas estdo baseadas em resultados e ndo
em pessoas. O resultado, porém, ndo gerencia pessoas, e quem nao entende de
pessoas nao entende de negdcios. Por este olhar eu ndo teria escolhido boa 2[]7
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parte dos lideres que caminharam comigo, uma vez que nem todos tinham
excelentes resultados em vendas, mas tinham em si uma lideranga forte por
serem exemplo para quem andava com eles. Neste quesito, eu cito sempre
uma frase de Warren Buffet, que disse: “Ao procurar pessoas para contratar,
deve-se ter em mente trés qualidades: integridade, inteligéncia e energia.
E se elas ndo tiverem a primeira, as outras duas matardo vocé” (Gavioli, 2019).

Por isso, eu quero finalizar este capitulo dizendo que me orgulho em ter
devolvido indmeras vezes aquele favor que me fizeram 1a atrds, na Reuters,
quando eu ainda era um menino, e hoje, ja vejo novos frutos nas liderangas
que formei, pois eles seguem com 0 mesmo proposito na formagao dos seus
novos lideres.

Lideranca ndo € sobre quantos seguidores vocé possui, mas sobre quantos
novos lideres vocé formou. Ainda que, muitas vezes, ja me disseram ser utopia
querer ser um lider de carater ilibado e de uma postura ética que ndo aceita o
errado como certo, eu sigo com as minhas convicgoes de que sim, € 0 N0SSo
dever como homens e mulheres que foram formados a imagem e semelhanca de
Deus, termos Ele como modelo perfeito.

Talvez vocé esperasse ler aqui um método ou uma formula magica da lideranca,
mas eu acredito que o que nos faz crescer e aprender sao as nossas historias,
e por isso eu achei que seria muito mais contributivo com a sua vida, contar
a minha.

Desejo que esse pequeno capitulo da minha vida possa ajudar vocé a construir
parte dos capitulos da sua vida também, e que, nos encontrando por ai neste
mercado incrivel, vocé possa me contar algo que estas simples palavras
possam ter Ihe inspirado na sua carreira.

Que Deus abengoe grandemente a sua vida e seus capitulos sejam sempre
de felicidade e prosperidade.

BIBLIOGRAFIA

GESTAO COMERCIAL

GAVIOLI, A. Warren Buffett revela o que procura em todos 0s seus funciondrios. InfoMoney, 12 set.
2019. Disponivel em: https://shre.ink/eKup. Acesso em: 16 maio 2025.

HUNTER, J. C. O monge e o executivo: uma histdria obre a esséncia da lideranca. Rio de Janeiro:

208 Sextante, 2010.



“loce nunca sabera quantas
vidas transformou, mas 0 mais
importante é que elas saberao.”






Ronald Tinoco

casado com Claudia ha mais de vinte anos, tenho um

filho, o Julian. Sempre trabalhei no mercado imobiliario
de Sao Paulo, participei da concepcao de milhares de imdveis
na capital e no interior paulista. E sempre voltado ao mercado
de iméveis popular. Participei do primeiro Prodecar, do Casa
Paulista e também do Minha Casa Minha Vida (MCMV).

Atuo no mercado imobiliario desde 1994, no qual comecei
como office-boy na extinta Roque & Seabra, trabalhei em
grandes imobiliarias e construtoras exercendo aprimorando
varias funcoes fundamentais e aprendendo a rotina de cada
segmento, atingindo sempre meus objetivos. Hoje sou diretor
comercial e de vendas de uma grande construtora de Sao Paulo.

Sou Ronald Tinoco, resido em Sao Paulo/SP desde 1980,

+55 (11) 99261-7557 G ESTAO

(in] Ronald Tinoco

ronald.tinoco@gmail.com COM ERCIAI—




GESTAD DE CONFLITOS:
MANTENDO A
HARMONIA GOMERGIAL
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primeira coisa que devemos identificar quando conflitos comerciais

acontecem € saber qual € a “origem”, 0 como e 0 porqué. Se € realmente

um conflito baseado no comercial, ou é por causa de vaidade e busca
e lideranca, ou até mesmo de reconhecimento, seja por meta estabelecida pela
companhia ou metas pessoais.

o

Conflitos podem surgir de diversas fontes, como diferencas de personalidade,
valores, objetivos, comunicacdo inadequada ou competicdo por recursos,
ou metas, fofocas e até ciimes entre os colaboradores. Sim, existem muito
ciimes dentro das empresas.

Para isso, vamos comecar trabalhando na identificagdo do problema em varios
passos, antes de tomar qualquer decisdo. Lembre-se, apds a sua decisao, nao
retroceda de forma alguma, exceto se for provado “por A+B” que vocé também
Se equivocou, mas, para que isso nao acontega, vamos estudar todos os lados
do conflito.

Inicialmente, esteja sempre disposto a ouvir as partes. Quando um conflito
aparece, pare tudo que estiver fazendo e dé total aten¢éo ao acontecido, assim
vocé podera resolver de forma rapida e a equipe voltara ao foco da companhia,
que € vender.

Identificar conflitos numa estrutura de vendas é crucial para manter a equipe
motivada e alcancar os resultados desejados. Os conflitos podem surgir de
diversas formas e em diferentes niveis, por isso é importante estar atento a
alguns sinais e situagoes. Disputas por clientes, diferengas em linguagens
e personalidades, competicdes pessoais, fofocas e pequenas teorias da
conspiracao, metas irreais ou nao atingidas, sentimento de frustragéo, guerras
212 internas por lideranca.
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Precisamos estar sempre atentos aos sinais de alerta, até porque muitas
vezes essas “concorréncias ou situacdes” acabam ndo chegando diretamente
a0 nosso conhecimento. Muitos dos liderados tém vergonha de levar essas
situacOes para a instancia superior, por medo de ficarem taxados como dedos-
duros ou serem descobertos e deixarem de ser aceitos no grupo.

Para isso, precisamos estar alerta aos seguintes sinais:

e agressividade ao verbalizar, principalmente quando o verbalizador indica
um possivel conflitante;

e (queda nas vendas ap6s os conflitos;

e aumento nas solicitagcdes de desligamento dentro de uma ou mais equi-
pes (pode ocorrer troca de lideranga pelos colaboradores);

e reclamagoes vindas de outros departamentos que ndo sejam diretamente
ligados a vendas;

e 0 famoso “grupinho”(esse € um dos piores, em que alguns se juntam
contra um s0).

E como lideres podem acabar com tais situacoes que s estragam o ambiente de
trabalho, as vendas, a produtividade e, por que néo dizer, até 0 companheirismo
dentro da estrutura comercial?

Vou aplicar os meus conhecimentos em quase trinta anos de mercado imo-
bilidrio para que vocé possa melhorar a sua gestao junto aos colaboradores,
sejam eles de qualquer hierarquia, inclusive com 0s seus chefes.

Precisamos pensar que o ser humano € algo bem complexo, e nem todos andam
na mesma sintonia; cada um tem seus problemas, fisicos, estruturais, culturais
e até financeiros. Por muitas vezes, os lideres esquecem que o profissional
de vendas também tem problemas, e ndo € s6 de motivagdo que vive uma
equipe de vendas, o processo ndo € tdo facil assim. A motivagao da equipe é
uma coisa boa, incentivos em grandes meetings motivam e elevam o moral da
“tropa”. Porém, ndo € sO de motivacdo que se constroi uma equipe eficaz e
voltada a metas.

Muitas vezes esquecemos do individual e apontamos apenas a meta da
companhia, esquecendo na base que nem todos estdo na mesma frequéncia
que a nossa. Dai inicia o processo de conflitos dentro da organizacéao.
Lembrando que nem todos pensam ou assimilam uma ideia igualmente aos
demais. Por mais que o departamento de treinamento esteja alinhado com
a ideia da companhia, cada individuo é Unico e tem suas proprias ideias e
necessidades também. Entender o individuo € o inicio da gestdo de conflitos. 213
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e \océ conhece o seu liderado?

e FEle é casado, solteiro, namora, tem filhos?

e (Onde ele mora?

e Por quem foi criado? Ainda mora com 0s pais?

e (Onde estudou? Ainda estuda?

e Para qual time ele torce?

e Por que vocé o contratou?

e Quais as qualidades que o0 encantaram no ato da contratagdo?
e ( que ele gosta de fazer nas horas vagas?

e \oceé sabe o grau de comprometimento dele com a companhia?

Essas sdo algumas perguntas que precisamos nos fazer antes de enten-
dermos onde estamos entrando na hora da decisdo do conflito, para que
possamos manter a harmonia dentro da nossa gestdo comercial.

Lembrando que ndo somos juizes, mas resolvedores de conflitos; ndo vamos
julgar ninguém, vamos achar uma solugéo para as duas questoes. Digo duas
questdes porque, para ter um conflito, precisamos de pelo menos duas partes,
com ideias opostas ou divergentes.

0 que faz um juiz? Um juiz aplica a lei, julga conflitos e administra a justica.
Funcgoes do juiz:

e aplicar a lei e tomar decisdes com base em evidéncias e argumentos;

e garantir um julgamento assertivo;

e administrar o processo judicial;

e proteger os direitos e interesses da justica;

assegurar a justica, equidade e a manutencéo da ordem social;

e determinar e sentenciar conflitos individuais ou coletivos.

GESTAO COMERCIAL

0 que faz um gestor comercial em relacéo a conflitos?

Um gestor comercial entende conflitos e administra a reagdo das partes
214 envolvidas a fim de que todos compreendam o seu papel dentro da estrutura.
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Funcoes do gestor comercial:

e entender as partes conflitantes e tomar decisées com base em evidén-
cias e argumentos;

e garantir o entendimento entre as partes, para o bem da companhia;

e administrar as partes para que se entendam e produzam;

e proteger os direitos de todos e da companhia;

e assegurar a equidade e a manutengao da ordem dentro do escopo da companhia;

e determinar da melhor forma a maneira de mediar o conflito e estabelecer
a harmonia entre todos os conflitantes.

Uma das obrigagdes de um gestor comercial na hora dos conflitos € sempre
estar atento ao comportamento das equipes, aos membros que a compdem
e aos sinais de tensao no trabalho. Esses sdo os sinais classicos de que algo
esta acontecendo entre as liderangas ou entre os colaboradores.

ldentificar de forma rapida o comportamento organizacional exige um olhar atento,
principalmente aos detalhes, pois, como mencionado, sdo varias as situacoes
que podem levar um problema cotidiano a uma quebra de regras generalizadas.

Tenha sempre interesse real quanto as preocupacdes do time, em especial
as liderancas. Identifique o mais rdpido possivel problemas comportamentais,
promova entre os liderados um ambiente de confianga participativa, traga
as ideias dos conflitantes para a mesa, e, sempre que for fazer isso, leve 0s
conflitantes para um didlogo aberto, mostrando onde eles querem chegar e
onde a companhia quer chegar. O que para eles pode ser algo importante,
pode n&do ser para a companhia. Nesse caso, resolva rapidamente, pois 0 nosso
foco € vender e atingir metas. Digo isso pois, muitas vezes, esses conflitos
sdo gerados por meio de fofocas sem nexo para o andamento do trabalho.

Exemplificando: fulano fala que sicrano é isso ou aquilo. Nunca trabalhe esse
caso no individual; traga as duas pecas para a mesa e jogo aberto entre os dois
conflitantes. Nesse caso, ndo existe certo ou errado, cada um pode ser do jeito
que quiser, 0 que ndo podemos deixar acontecer é a queda de rendimento das
equipes por conta de pontos irrelevantes para a companhia.

Caso seja algo realmente que venha a atrapalhar o andamento das metas
da companhia, podemos montar algumas reunioes de mediagéo, trazendo as
partes para uma conversa informal, e buscando uma solugcdo em conjunto.
Se for necessario, traga um componente de outra drea da companhia para 215
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participar da mediagdo e apresentar suas ideias em relacdo ao conflito,
apresentando suas dores, caso ndo resolvam de imediato as suas pendéncias
pessoais. E que esse componente de outra drea seja uma pessoa totalmente
imparcial, ndo esteja ligada direta ou indiretamente a drea comercial, uma
pessoa sem muita relacdo ou entendimento sobre o que realmente faz
um lider comercial ou um liderado de vendas.

Antes de tomar essa atitude, converse com 0s conflitantes e deixe claras
as regras de bom relacionamento, coloque limites e jamais permita ofen-
sas pessoais, violéncia fisica, palavroes direcionados a uma das partes ou palavras
ofensivas sobre a religido, orientagdo sexual, orientacéo politica, local de
nascimento, raca ou etnia. Gaso saia do controle, a parte que ofendeu a parte
contraria, deve ser desligada da companhia imediatamente, pois, no mundo
de hoje, ndo podemos associar 0 nome da companhia com tais atos de repulsa.

Tenha sempre com vocé um guia rapido para resolver conflitos:

e tenha uma comunicacao de facil entendimento;

e uma vez por més, faga um feedback individual com os seus liderados;

e fale sempre francamente e abertamente;

e treine e desenvolva seus liderados para que todos cheguem ao mesmo nivel;
e comunicacdo € a chave de tudo, converse sempre;

e |embre-se, as pessoas ndo sdo iguais, cada uma possui um entendimen-
to sobre cada assunto;

e tenha uma mao estendida para ajudar e um pulso firme para resolver;

e resolva na hora, ndo deixe para depois.



“Gonfie em Deus, em voce e na Sua
familia, e trabalhe ate atingir o seu
objetivo. 0 mercado imobiliario
pode mudar a sua vida.”






Simao Gomes

imobiliarias. Nao foi sorte, foi método, estratégia, cor-

agem e controle emocional. De corretor de imdveis a
diretor geral, liderei e reestruturei operacdes multimilionarias
em diversas cidades do Brasil e treinei milhares de profissionais,
formando lideres de alta performance.

Aprendi no campo de batalha, enfrentei rejeicoes, fui desa-
creditado e ouvi mais “naos” do que podia suportar. Em vez
de desistir, tornei-me implacavel. Desenvolvi a metodologia
Simao Caveira, um sistema validado que transforma vende-
dores comuns em maquinas de fechamento, gerando previsi-
bilidade, recorréncia e escalabilidade.

Meu propdsito é claro e inegociavel: transformar vidas no
mercado imobiliario e garantir que cada vendedor tenha
orgulho de sua profissao.

p assei dezenove anos desvendando o codigo das vendas
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A guerra invisivel das vendas: como dominar seu funil e suas emocdes

Se vender fosse apenas sobre técnica, persuasao e estratégia, qualquer robd
poderia fechar negdcios. Mas no campo de batalha real, onde a pressao é
implacavel e cada “ndo” pesa como um soco no estdbmago, o que separa
0s campedes dos vendedores medianos nao é s6 o conhecimento — € a
gestdo emocional.

Vocé ja sentiu isso na pele?

A adrenalina de um /ead quente?

A frustracao de um cliente que desaparece sem explicagdo?
0 desespero de ver 0 més acabando e a meta ainda distante?

Vendas ndo sdo0 s6 nimeros. E um jogo mental brutal. Agora, imagine um time
comercial sem previsibilidade... Um dia, as vendas explodem; no outro, € um
deserto. Quando o fim do més se aproxima, 0s vendedores entram em panico,
correndo atras de clientes como se estivessem em um leildo desesperado.
O resultado? Estresse, decisdes impulsivas e um desempenho ridiculo
comparado ao verdadeiro potencial da equipe.

Mas e se eu Ihe disser que o funil de vendas ndo é apenas uma ferramenta
de conversdo? Ele € um escudo mental, um mapa estratégico capaz de
livra-lo da montanha-russa emocional e transforma-lo em um verdadeiro
fechador implacavel.

0 funil de vendas: um espelho da sua mente

Voce ja reparou como suas emogoes variam ao longo do processo de vendas?
No topo do funil, vocé esta otimista: gera /eads, faz contatos, enxerga
oportunidades. Mas, conforme avanca, os desafios surgem: objecoes, clientes
indecisos, negociacdes travadas. Se vocé nao souber lidar com essa pressao,
0 que era um pipeline de oportunidades vira um cemitério de deals perdidos.
22[] Averdade € simples: o funil de vendas reflete diretamente seu estado emocional.
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e Quando vocé ndo tem um método definido, um processo claro, cada “ndo”
parece um ataque pessoal.

e Quando ndo entende padrGes de comportamento, cada cliente que some
parece um mistério sem solucao.

e (Quando ndo controla a ansiedade, cada dia sem fechamento parece um
passo rumo ao fracasso.

E ai entra a grande sacada: o vendedor que domina o funil controla o jogo. Ele
antecipa cenarios, se prepara para objecoes e, acima de tudo, mantém a calma
sob pressao. Enquanto a maioria se desespera, ele avancga. Agora, me responda:
seu funil esta trabalhando a seu favor ou jogando-0 no caos emocional?

A armadilha da inseguranca: o vendedor que vende torcendo

Imagine dois vendedores:o primeiro acorda todos os dias sem saber se vai
vender. Ele abre o WhatsApp e vé dezenas de mensagens ndo respondidas.
O celular toca, mas é s6 mais um cliente dizendo “Vou pensar”. O més estd
acabando, as contas vencendo e a pressdo bate forte. A cabeca pesa, 0
estdmago aperta e, no meio do caos, ele comeca a duvidar de si mesmo.

Agora, imagine o segundo. Ele sabe exatamente quantos /eads precisa gerar,
quantas reunides marcar e quantos fechamentos sdo necessarios para bater
sua meta. Ele ndo torce para vender. Ele sabe que vai vender. A diferenca
entre os dois? O funil de vendas. O primeiro trabalha no escuro, refém das
oscilagdes do mercado e do proprio emocional. O segundo tem um proces-
so previsivel, que guia suas acdes e protege sua mentalidade. O vendedor
amador confia na sorte. O vendedor implacavel confia no seu método.

0 verdadeiro inimigo é vocé

Vocé ja percebeu que, muitas vezes, 0 que mais o impede de vender ndo
¢ 0 mercado, a concorréncia ou o cliente, mas sua propria mentalidade?
A ansiedade faz vocé parecer inseguro na negociacao; o medo da rejeicdo
impede vocé de abordar clientes promissores; a frustragdo de ouvir “ndo”
rouba sua energia e confianga para a proxima venda. E o cliente sente isso.
Se ele percebe que vocé esta desesperado, ele some. Se nota sua inseguranca,
ele pede desconto.

Agora, imagine o contrario. Ter total controle da sua mentalidade. Saber
conduzir o cliente desde o primeiro contato. Influenciar a decisao antes mesmo
da negociagdo comegar. E isso que separa os vendedores comuns dos que
fecham contratos milionarios.

0 funil como escudo: transformando emocéo em performance

Se vocé quer vender mais, precisa parar de deixar suas emogdes controlarem seu
Processo e comecar a usar Seu processo para controlar suas emogoes.

O funil de vendas ndo € apenas um relatorio. Ele ¢ um escudo mental. Quando
bem estruturado, proporciona clareza, previsibilidade e poder de decisao.
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e No topo do funil, ele mostra exatamente quantos /eads vocé precisa
gerar para garantir seus fechamentos no final do més. Sem achismos,
Sem surpresas.

e No meio do funil, ele ajuda a identificar padroes. Quais clientes tém real
potencial? Como antecipar objecoes e agir antes que o deal esfrie?

e No fundo do funil, ele elimina a ansiedade. Vocé sabe que esta a poucos
passos do fechamento porque 0 seu processo te dd essa seguranca.

Vendedor sem funil torce para vender. Vendedor que domina o funil decide vender.
Agora, a pergunta é: vocé quer continuar refém da montanha-russa emocional
ou assumir o controle e se tornar um estrategista de vendas?

A maioria dos vendedores opera no escuro. Ndo sabe quantos /eads precisa
prospectar para gerar X reuniées, quantas reunies precisa para converter Y
vendas e, muito menos, quais s&o 0s gargalos que travam seus clientes no
funil. O resultado? Inseguranca, ansiedade e frustracao.

Agora, imagine um vendedor que depende emocionalmente de cada cliente.
Quando vende, sente-se um rei. Quando leva um “n@o”, € como um nocau-
te. Cada fechamento é um troféu, cada objecdo, um golpe na autoestima. Essa
montanha-russa emocional desgasta e sabota a consisténcia dos resultados.

A verdade € brutal: ndo sdo o mercado, 0s /eads ou a concorréncia que
destroem a confianca do vendedor — € a falta de clareza sobre o préprio
processo. Veja o padrao destrutivo que se repete todos 0s meses:

1. euforia no inicio do més — confianca I& no alto;

2. ansiedade no meio do més — as vendas ndo acontecem como 0 esperado;
3. panico no fim do més — tentativas desesperadas de empurrar vendas;
4. frustragdo — o vendedor duvida da propria capacidade.

Se voceé ja vendeu, sabe do que estou falando. Vocé comega 0 més cheio de
metas e energia, mas, conforme os dias passam, a realidade se impde:

e 0 /ead quente some;
e 0 cliente interessado diz que vai pensar e desaparece;
e as objecOes se multiplicam.

Se isso acontece com vocé, parabéns, vocé € humano. Mas, se ndo aprender
a dominar essa variavel invisivel, a montanha-russa vai engolir vocé.

Vendas ndo sdo racionais. SAo emocionais. Quem domina esse jogo vende
mais e vende com autoridade.

Estratégias para usar o funil a seu favor
Entenda que 0 “ndo” faz parte do jogo

e Se sua taxa de conversdo é de 20%, significa que a cada dez clientes
abordados, oito vao dizer “ndo”. Se isso ja esta previsto, por que se frustrar?
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e (0 vendedor amador se abala.
e (O vendedor estratégico sabe que precisa coletar “ndos” para chegar ao sim.

e Reprogramacgdo mental: em vez de pensar “fui rejeitado”, pense “estou
mais préximo do sim”.

e Desafio didrio: busque um nimero minimo de “ndos” por dia. Quanto mais
rapido vocé recebe 0s “ndos”, mais rapido encontra o “sim”.

Pare de colocar suas expectativas em clientes especificos

e Se vocé tem poucos clientes no pipeline e deposita todas as suas
esperangas em um ou dois, vocé ndo vende. Voceé torce.

e () segredo? Pipeline sempre cheio.

e (s melhores vendedores nunca dependem de um unico cliente. Eles
sabem que perder um negdcio ndo € o fim, € apenas parte do jogo.

e Regra de ouro: nunca fique sem pelo menos vinte novas oportunidades
em andamento.

e Mentalidade de abundancia: se um cliente recusa a oferta, outro esta na
fila pronto para comprar.

Foque 0 volume, ndo o resultado imediato

e Muitos vendedores olham para o numero de fechamentos didrios. 1Sso
gera ansiedade e frustracéo.

e (O vendedor de alta performance foca outra coisa: quantas novas
oportunidades foram geradas hoje.

e Se vocé abastece seu funil constantemente, as vendas acontecem de
forma natural. O processo vira uma maquina, € ndo um tiro no escuro.

e Métrica essencial: quantos novos contatos vocé gerou hoje? Se a resposta
for “poucos”, ja sabe onde esta o problema.

Use 0s dados para controlar suas emogoes

e Quando a conversdo cai, 0 vendedor emocional entra em panico.
e 0 vendedor estratégico olha para 0s numeros e ajusta o plano.
e Se algo deu errado, a pergunta ndo € “E agora?”.

e A pergunta certa é: “Estou abordando os clientes certos?”.

e Aansiedade vem da incerteza.

e (s numeros eliminam a incerteza.

e Regra de sobrevivéncia: sempre que sentir medo ou inseguranca, volte
para os dados, ndo para as emogoes.

Treine sua mente para a resiliéncia
e (O fechamento ndo acontece quando vocé quer.
e Acontece quando o cliente esta pronto. 223
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e (0 vendedor amador sufoca o cliente com pressdo e desespero.

e 0 vendedor estratégico nutre o relacionamento e fecha no tempo certo.
Estratégias para dominar suas emogoes em cada etapa do funil
Prospeccdo: venca 0 medo da rejeicdo

e Aregra: quanto mais /eads vocé gera, menos um “nao” importa.

e Treinamento mental: transforme rejeicdo em desafio — busque dez
“naos” por dia.

Qualificacdo: pare de insistir em quem ndo vai comprar

e Vendedor ruim tenta convencer todo mundo.

e Vendedor estratégico so foca quem realmente tem inten¢do de compra.
Apresentacdo: domine a ansiedade e escute mais

e 0 erro classico? Falar demais e ouvir de menos.

e Regra 70/30: O cliente fala 70% do tempo. Vocé apenas 30%. Quanto
mais ele fala, mais se convence.

Objecoes: veja oportunidades, ndo barreiras
e Seocliente levanta objecdes, significa que ele esta interessado, mas inseguro.

e Técnica: responda objecdes com perguntas para entender melhor. 1sso
mantém o cliente engajado e evita embates.

Fechamento: saia da urgéncia e controle o ritmo

e Use escassez real: mostre que a oportunidade tem prazo, mas sem parecer
desesperado.

Pos-venda: evite 0 vazio emocional
e Muitos vendedores batem a meta, entram em um vazio, perdem ritmo e energia.
e Pipeline continuo: nunca finalize um més sem 20% do proximo garantido.




“Ouem domina o funil de vendas,
lomina Suas emogoes. fuem
lomina Suas emogoes, domina Seus
resultados. Apaixone-se pelo funil
fle vendas.”






Tamara Carvalho

ou Tamara Carvalho, estrategista de lancamentos e
Sespecialista em Gestdao de Negocios Imobiliarios. Desde

2008, atuo no mercado transformando empreendimentos
em cases de sucesso — ja liderei centenas de lancamentos no
Brasil e em Portugal, posicionando produtos de alto impacto
e estruturando operacoes comerciais robustas.

Minha forca esta na visao sistémica: conecto marketing, vendas
e desenvolvimento de produto em uma engrenagem estratégica
Unica, capaz de acelerar crescimento e gerar diferenciacdo real
no mercado.

Sou apaixonada por filosofia, performance e proposito —
acredito no poder da sabedoria aplicada aos negécios e no
equilibrio entre mente, corpo e alma como combustivel para
resultados extraordinarios. Vivo em Sao Paulo com meus trés
filhos, minha base, meu maior projeto. +-E
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0 novo cenario e o poder de negociar

urante séculos, o poder nas relacoes humanas era vertical. Lideres man-
davam, subordinados obedeciam. Negociar era sinal de fraqueza; ceder,
um ato de submissao. Nesse contexto, a autoridade estava concentrada
e aimposig¢ao era o caminho mais curto — e, muitas vezes, mais aceito — para
alcancar resultados.

O

Mas 0 jogo mudou.

Com a democratizacdo da informacao, o avango das estruturas colaborativas
e a valorizagao do capital humano, entramos em uma nova era: a era da
negociacdo como ferramenta central das relagoes humanas.

Hoje, o poder € mais horizontal e 0 que dita 0s termos € a capacidade de influen-
ciar sem impor, de gerar consensos, de construir valor em meio as diferencas.

E nesse novo cendrio que surge um desafio; a maioria ainda negocia como
se estivesse no século passado. Confundem firmeza com rigidez, empatia
com fraqueza, concessao com derrota. E isso gera perdas invisiveis, mas
imensas, como oportunidades desperdigadas, relacionamentos rompidos €
reputacoes arranhadas.

Eu mesma vivi isso na pele. Sempre fui apaixonada por debates, oratoria,
l0gica e estratégia. Desde 0s 15 anos, mergulhei no mundo da filosofia para
entender a dialética e persuasao. Li muitos livros, estudei os principais fildsofos
que tratavam desses temas e entrei na vida adulta com sede de argumentar,
vencer, convencer.
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Mas, aos 23 anos, a virada veio. Abrir minha primeira empresa e participei
do Empretec, programa do Sebrae. Em uma dindmica de negociacdo, cada
228 participante recebeu um papel: eu seria a compradora de chinelos; meu
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colega, o vendedor. Os limites eram definidos: valores minimos e maximos para
negociar. Acontece que, com habilidade e agressividade, consegui comprar
toda a producao do meu oponente por um valor 20% abaixo do que ele poderia
aceitar. Achei que tinha vencido.

Mas ndo. Fui usada como exemplo — de como uma negociacao predatoria
destroi relacdes e inviabiliza negocios futuros. Aprendi ali que negociacdo ndo
é sobre vencer o outro, mas sobre vencer com o outro. Aprendi que reputacao,
confianga e respeito sdo ativos estratégicos.

E foi a partir disso que me aprofundei na negociacdo baseada em principios,
estudando autores como Roger Fisher, William Ury, Jeff Weiss e as praticas
adotadas pelo Programa de Negociac@o na Haward Law School. Este capitulo
nasce desse aprendizado. E mais do que ensinar técnicas, ele mostra as
habilidades que fazem a verdadeira diferenca quando 0 jogo esta em alto nivel.

Estrutura da negociagéo por principios — os sete elementos de Harvard

A negociacdo baseada em principios parte de uma légica simples e poderosa:
construir acordos sustentaveis, sem sacrificar relacionamentos, nem valores.
Em vez de posicdes rigidas, ela se apoia em interesses reais, comunicagao
efetiva, critérios objetivos e criatividade colaborativa.

O Projeto de Negociacéo de Harvard consolidou esse modelo em sete elementos
fundamentais, que ajudam o negociador a conduzir conversas dificeis com
estratégia e equilibrio. Sao eles:

Interesses

Nao existe negociacdo sem entregar algo que interesse a outra parte, € troca.
Acontece que, na maioria das vezes, o interesse nao esta as claras.

Imagine um pai e uma filha discutindo o hordrio de voltar de uma festa. Ele
exige meia-noite; ela quer 2 horas. Se ambos olharem apenas para 0s nimeros,
nao ha acordo. Mas se 0 pai expressar seu verdadeiro interesse — seguranca
— e afilha o dela — autonomia —, podem construir juntos uma alternativa.

0s negociadores de elite escutam além da fala. Enxergam o que esta por tras.
Opcoes — Antes de decidir, crie possibilidades

Negociadores medianos escolhem entre A ou B. Os de elite criam C, D e E.

Em um langamento de loteamento, um cliente se interessou por dois lotes,
mas ndo conseguia decidir. O corretor, em vez de forcar a escolha, mostrou a
esposa 0 modelo de uma casa incrivel, que s6 poderia ser construida em dois
terrenos e propds uma opgao inédita: unir os dois terrenos. O cliente comprou
0s dois e ainda indicou o produto ao irméo.
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Grandes negdcios nascem quando 0 negociador amplia a mesa em vez de
limitar o cardapio.

Critérios objetivos — Como decidir de forma justa?

Os critérios sdo medidas externas e objetivas que conferem a imparcialidade
do acordo, parametros formais como: valor de mercado, pre¢co do metro
quadrado na regido, etc. Trazer critérios objetivos ndo sé garante uma
negociacao justa, mas, principalmente, traz tranquilidade a outra parte de que
ela tera subsidios dgicos para defender o resultado perante as outras pessoas.

Critérios objetivos reduzem riscos, evitam retrabalho e sustentam acordos.
Alternativas (BATNA) — Qual € o seu plano B?

Best Alternative to a Negotiated Agreement (BATNA) € a sua melhor alternativa
caso 0 acordo ndo aconteca. E como um paraquedas reserva, o negociador
de elite nunca entra numa mesa em posicao vulneravel, sem alternativas pré-
-definidas, caso a negociacdo ndo va a diante. A BATNA define sua postura e
seu poder diante da negociagao.

Quem negocia sem BATNA estd de joelhos. Quem tem uma boa alternativa
esta de pé — com calma, presenca e poder.

No mercado imobilidrio, essa alternativa pode ser desde outro terreno disponivel
até um investidor diferente, uma permuta alternativa ou mesmo uma mudanca
no modelo de negocio.

Compromissos — Transformar ideias em acordos reais

Durante a negociac@o de um prédio comercial, Donald Trump prometeu en-
tregar os primeiros andares prontos em seis meses para garantir a entrada
de um inquilino estratégico. Mas foi além: colocou a clausula no contrato, com
cronograma, penalidades e garantias. Resultado? O compromisso virou confianca,
e a confianca, um contrato de longo prazo. Compromissos bem definidos abrem
portas, pois demonstram a boa fé.

Comunicacdo — 0 coracio pulsante da negociacéo

N&o é o que vocé diz. E o que o outro entende. A fluidez da negociacao se
da pela sua capacidade de embalar, emoldurar, de forma ideal, a mensagem
que sera entregue ao oponente.

GESTAO COMERCIAL

Muitos negociadores se concentram apenas no contetido, mas a forma faz toda
a diferenca. E preciso investigar e entender a outra parte para usar analogias
230 corretas, o tom da voz correto, na ordem correta etc.
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0 negociador de elite é capaz de perceber até o impacto da sua fisionomia na
relagdo. Uma corretora muita bonita, por exemplo, preocupa-se em nao gerar
ruidos e ciimes ao tratar a venda de uma casa para um casal.

Comunicar bem € ler 0 que n&o foi dito e personalizar o contetdo, garantindo
clareza e respeito.

Relacionamento — O ativo invisivel que sustenta acordos duradouros

De todos 0s elementos, este € 0 que eu cuido com mais aprego.

Entregue 0 que vocé prometeu. Negociadores de elite entendem que o resultado
de uma negociagdo ndo termina na assinatura: ele se estende na memdria
que vocé deixa e no caminho que vocé constroi.

A reputacdo entra em cena aqui como um ativo silencioso, mas decisivo.
Ela ndo aparece na mesa, mas pesa sobre ela. Um histérico de atitudes
desleais, oportunistas ou sem comprometimento com a entrega pode até gerar
pouco impacto a curto prazo, mas fecha caminhos a médio e longo prazo.
Em contrapartida, uma reputacdo de integridade, respeito € compromisso
transforma o negociador em um lider com quem muitos querem caminhar.

Negacios imobiliarios, por exemplo, sdo terrenos férteis para relagdes de longo
prazo. O mesmo investidor pode ser parceiro hoje, concorrente amanhd e aliado
estratégico daqui a dois anos. Ndo manter o relacionamento, ou pior, mina-lo,
nao apenas inviabiliza futuros acordos — compromete a sustentabilidade de
todo o ecossistema de negocios.

Habilidades que fazem a diferenca — 0 negociador de elite em acéo

Ser um negociador de alto nivel ndo é sobre ter um talento nato para argumen-
tar. E sobre desenvolver um repertorio humano e estratégico. E escutar com atengéo
genuina, observar além das palavras, construir confianga com consisténcia e
buscar acordos sustentdveis com coragem moral.

As habilidades que fazem a diferenca ndo séo apenas técnicas — sao humanas.
E € essa combinacdo que transforma negociacdes em pontes duradouras.

As habilidades que realmente fazem a diferenca:

Escuta ativa e empatia estratégica

Saber ouvir é mais poderoso do que saber falar. O negociador avancado
escuta com atencao e empatia — nao para concordar, mas para entender.
Isso gera confianca, desarma resisténcias e revela o que esta por trés
das posigoes.
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Preparacio e andlise de cendrio

Nada de improviso. Um bom negociador estuda as partes, antecipa movimen-
tos, desenha 0 mapa de interesses e alternativas antes mesmo de sentar-se
a mesa.

Flexibilidade com firmeza

Ser flexivel ndo é ser fraco. O segredo estd em manter 0s principios, mas
adaptar a forma. O negociador maduro sabe ceder em pontos taticos para
proteger objetivos estratégicos.

Inteligéncia emocional sob pressao

Negociar envolve tensdo, conflito, surpresa. Por isso, a capacidade de
manter o controle emocional, regular o tom e administrar o proprio ego €
uma vantagem competitiva.

Criatividade para gerar opcdes

Nem sempre a solugdo estd na mesa. O negociador avangado tem olhar
criativo, conecta pontos improvaveis, propde alternativas que ninguém viu e cria
valor a partir disso.

Influéncia sem imposicao

Persuadir é diferente de pressionar. O verdadeiro poder esta em influenciar
com argumentos solidos, postura ética e abertura genuina para ouvir o outro.

Construcdo de autoridade e reputacdo

No longo prazo, a reputacéo fala por vocé. O negociador avancado cuida da
imagem, entrega 0 que promete e constréi autoridade ndo pela forga, mas
pela consisténcia.

Conclusdo — 0 negociador de elite impacta o mundo

0 verdadeiro negociador de elite ndo é apenas um executor de acordos. E
alguém que constrdi aliancas com confianca, que influencia sem dominar, que
transforma conflitos em progresso. Ele € um lider transformador.

Aprender a negociar €, no fundo, aprender a viver com consciéncia. E viver
com consciéncia é o caminho mais curto entre quem vocé € e o impacto que
vocé quer deixar no mundo.



“Um negociador de elite nao
conquista apenas resultados, ele
transforma tensao em
progresso coletivo.”






Thales de
Souza Silva

ou Thales de Souza Silva, natural de Ipatinga/MG, resido
atualmente em Joinville/SC com minha esposa Ana Paula
e nossas filhas, Manuela e Nicole.

Sou formado em Administracdao de Empresas pela Universidade
Federal de Lavras, com especializacoes pela Fundacao Getulio
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ormar uma equipe de alta performance vai muito além de simplesmente

reunir talentos individuais com uma infraestrutura impecavel e esperar

que, por si S0, 0s resultados acontegam. Trata-se de criar um ambiente
no qual a exceléncia ndo seja uma eventualidade ou acaso, mas sim o padrao
de entrega que sera sempre perseguido.

Empresas de sucesso sao aquelas que cultivam uma cultura de qualidade em
todas as suas esferas, desde as interagoes cotidianas até os grandes movimentos
estratégicos. Para que um time alcance desempenhos extraordindrios, €
fundamental que a exceléncia seja uma caracteristica enraizada na organizagao
e disseminada de maneira consistente entre seus colaboradores por meio da
cultura da empresa, ou seja, daquilo que € o dia a dia da mesma.

Aprofundando um pouco mais, € fato que a grande maioria das empresas € ou
liderancas enfrentam dificuldades na formacao de equipes verdadeiramente
eficientes. Um dos pontos que influencia isso € a frequente aposta apenas na
contratagdo de profissionais talentosos, ou preocupando mais com a estrutura
que esta sendo entregue ao time, sem garantir que todos compartilhem um
mesmo direcionamento e compromisso com a cultura organizacional.

Claro que ter talentos no time é um fator muito importante e um grande passo,
assim como uma excelente estrutura e tecnologia. Mas acontece que um time
de alto desempenho ndo € aquele que apenas alcanca metas pontuais, mas
sim aquele que trabalha de forma coesa, compreendendo seu papel dentro
de um objetivo maior, fazendo com que o trabalho em equipe se sobressaia e
233 a estrutura seja corretamente utilizada com foco no propésito.
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Ademais, o lider passa a ser protagonista nesse processo de formacéo,
pois uma lideranca efetiva ndo se resume a delegar tarefas e cobrar re-
sultados; é preciso inspirar, orientar e criar um ambiente que promova o
desenvolvimento e a responsabilidade individual. Lideres que entendem isso
e praticam esses pontos, fazem com que 0s valores empresariais ndo existam
apenas no papel, mas sim com reflexos praticos no dia a dia, criando esse
alinhamento tdo essencial para um desempenho sustentavel.

Falando de equipe desalinhada, o impacto é como ver um navio a deriva, sem
rumo, sem bussola. A auséncia daquele alinhamento claro, daquela cultura
organizacional que nos une e nos da um proposito, transforma as equipes em
grupos dispersos, perdidos em um mar de incertezas. O desempenho se torna
irregular, oscilando entre momentos de brilho e longos periodos de apagao,
e 0 engajamento aos poucos vai se definhando, como uma chama que luta
para nao se extinguir.

Quando n&o existe clareza nos objetivos, quando cada integrante nao enten-
de seu papel, sua importancia dentro do todo, o potencial coletivo, aquela
forca que poderia nos impulsionar a voos mais altos, se esvai como fumaca.
A comunicacao, que deveria ser a cola que nos une, se torna um campo mina-
do, cheio de ruidos e mal-entendidos. A produtividade despenca, como um
termdmetro quebrado em um dia frio, e a rotatividade de colaboradores se
torna um carrossel giratorio, onde talentos entram e saem sem deixar raizes.

Em alguns casos, pode ser até que se tenha resultados pontuais com sucesso,
mas nao se perpetua, pois logo se desfaz e realmente se torna mero acaso ou
devido a um grande esforco individual. Como ja dizia Michael Jordan (1994, p. 20),
“0 talento vence jogos, mas so o trabalho em equipe ganha campeonatos”.

Mas o que me ddi mais € ver a desmotivacdo que se instala nos coracoes
e mentes dos profissionais com o passar do tempo quando a lideranga nao
consegue criar esse ambiente. A falta de autonomia, a auséncia de oportu-
nidades para aprender, para crescer, para se desenvolver, &€ como aprisionar
um passaro em uma gaiola. Os talentos aos poucos se sentem sufocados,
desvalorizados, e a chama da paixao pelo trabalho se apaga lentamente. E assim,
a longevidade do time, a continuidade dos bons resultados, se tornam sonhos
distantes, miragens em um deserto de frustragoes.
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Para virar o0 jogo e construir equipes que realmente brilham, que entregam
resultados consistentes e que fazem a diferenca ganhando campeonatos, no
existe formula mdgica, mas sim um conjunto de praticas essenciais que, quando
aplicadas com consisténcia e cuidado, transformam o potencial em realidade.

Contratacdo com alma

Esqueca aquela ideia de que basta contratar os melhores curriculos. Claro, as
habilidades técnicas sdo importantes, mas o que realmente faz a diferenca é
encontrar pessoas que compartilham a esséncia da sua empresa, que vibram
na mesma frequéncia. O “fit cultural” ndo é s6 um termo bonito, € a alma do
negécio. E a garantia de que os colaboradores ndo serdo apenas pecas em
uma engrenagem, mas sim membros engajados de uma comunidade, alinhados
com a missdo, os valores e 0s objetivos da organizacdo. E como encontrar a
peca que faltava no quebra-cabeca, aquela que se encaixa perfeitamente e
completa o quadro.

Desenvolvimento continuo

O aprendizado ndo pode ser um evento isolado, um treinamento pontual.
Ele precisa ser um processo continuo, uma jornada de desenvolvimento
que acompanha o colaborador em cada etapa da sua trajetoria na empresa.
Invista em treinamentos técnicos que aprimorem as habilidades especificas
de cada fungdo, mas ndo se esqueca do desenvolvimento comportamental,
que trabalha as competéncias interpessoais, a comunicacao, a lideranca,
a inteligéncia emocional. Praticas como o role-playing, que simulam situa-
coOes reais do dia a dia, s@o ferramentas poderosas para preparar 0s colabo-
radores para os desafios do mundo real, para que eles possam enfrentar as
situacdes com confianga, seguranca e maestria.

Autonomia e responsabilidade

Liberte o potencial dos seus colaboradores! Dé a eles a liberdade para assumir
a responsabilidade por suas fungoes, para tomar decisoes, para colocar suas
ideias em pratica. A microgestdo sufoca a criatividade, a inovacao e o engaja-
mento. Promova uma cultura de “accountability’, na qual cada um entende e
assume a responsabilidade pelo seu desempenho, pelos seus resultados, pelos
seus erros e acertos. E como entregar as chaves do carro para o motorista e
238 confiar que ele vai leva-lo ao destino certo.
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Mentalidade de crescimento

Mude a forma como sua equipe encara 0s desafios e 0s erros. Em vez
de punir o fracasso, celebre o aprendizado. Incentive uma mentalidade de
crescimento, em que cada obstaculo € visto como uma oportunidade de se
tornar mais forte, mais resiliente, mais inteligente. Empresas que cultivam uma
cultura de melhoria continua, que valorizam a experimentacao, a inovagao e 0
aprimoramento constante, criam um ambiente fértil para o desenvolvimento
de equipes de alta performance. E como transformar limdes em limonada,
como aprender a dangar na chuva.

Medicao com propésito

N&o basta definir metas e esperar que elas sejam alcancadas. E preciso
acompanhar o progresso, medir 0s resultados, identificar os pontos fortes e
as areas que precisam de atencdo. Defina indicadores de desempenho (KPIs)
claros, relevantes e mensuraveis, que permitam acompanhar a evolugao da
equipe e realizar ajustes rapidos quando necessario. A transparéncia na
comunicagdo sobre metas, expectativas e resultados é fundamental para o
sucesso. E como ter um GPS que Ihe mostra o caminho certo e 0 avisa quando
vocé estd se desviando da rota.

Lideranca que inspira

O lider do futuro ndo ¢ um chefe que manda e desmanda, mas sim um
facilitador, um mentor, um inspirador. Ele esta presente, oferece feedbacks
construtivos, reconhece o bom trabalho, incentiva o desenvolvimento, cria
um ambiente onde o0s colaboradores se sentem valorizados, respeitados e
motivados a superar seus proprios limites. E como ter um maestro que rege
a orquestra com maestria, que extrai o melhor de cada musico e que cria uma
sinfonia perfeita.

Cientes de tudo que foi dito, podemos concluir que a construgao de uma equipe
de alta performance ndo € uma jornada que se percorre da noite para o dia.
E uma formacédo continua, um processo que exige dedicacdo incansavel,
disciplina férrea e um comprometimento que transcende o ordindrio. E como
esculpir uma obra de arte, em que cada detalhe, cada traco, cada pincelada,
contribui para a beleza e a grandiosidade do resultado.
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Empresas que compreendem a importancia de investir em sua cultura
organizacional, que cultivam um ambiente onde as pessoas se sentem ver-
dadeiramente pertencentes, valorizadas e intrinsecamente motivadas, sao
aquelas que colhem os frutos mais saborosos e duradouros. E como plantar
uma semente e rega-la com cuidado e carinho, sabendo que, com o tempo,
ela se transformara em uma arvore forte e frondosa, capaz de oferecer sombra e
frutos para muitas geragoes.

O lider que se torna um farol para sua equipe, que a inspira a manter o foco
inabalavel naquilo que pode ser controlado, a buscar solugdes criativas e inova-
doras em vez de se perder em desculpas vazias, e a agir com protagonismo,
com a convicgdo de que cada um € o autor da sua propria historia, terd em
suas mados um time engajado, resiliente e indomavel, capaz de enfrentar
qualquer desafio que a jornada apresentar.

Quando esses principios sdo aplicados com consisténcia e paixdo, os resulta-
dos deixam de ser eventos aleatdrios, frutos do acaso ou da sorte, e passam
a ser previsiveis, sustentdveis e escaldveis. E assim, com trabalho arduo,
dedicacdo incansavel e uma cultura que valoriza a exceléncia, que se constroi
um legado de sucesso que transcende 0 tempo, em que 0 desempenho excep-
cional se torna a regra, o padrao, o DNA da organizagao, e nao apenas uma
excecdo passageira. £ a construgdo de um futuro em que 0 sucesso ndo é um
destino, mas sim uma jornada continua de crescimento, superacao e legado.
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mercado imobilidrio € um dos setores mais competitivos e dinamicos,

influenciado por uma série de fatores, como mudancgas sociais,

tecnoldgicas e, principalmente, econdmicas. Para se destacar nesse
cenario, € preciso mais do que ser um eximio vendedor ou ter profundo
conhecimento de produtos.

E necessario desenvolver uma lideranca estratégica capaz de impulsionar
pessoas, equipes e empresas, colocando-as a frente da concorréncia. Nesse
contexto, exploraremos os pilares essenciais que um profissional deve dominar
para exercer essa lideranga de forma eficaz.

Visao de longo prazo

No volatil mercado imobilidrio, os lideres estratégicos precisam de uma visao
clara e bem definida do futuro. O setor, conhecido por sua ciclicidade e vul-
nerabilidade a variagbes econdmicas, exige que os lideres ndo apenas respon-
dam a flutuagGes nas taxas de juros e mudancas na demanda, mas também
antecipem tendéncias e identifiquem oportunidades emergentes. Para garantir
0 crescimento sustentavel, € essencial que as metas de longo prazo sejam
estabelecidas, proporcionando flexibilidade para adaptagao e resiliéncia diante
da incerteza economica.

GESTAO COMERCIAL

A visdo de longo prazo implica em estudo continuo do mercado e comporta-
mento do consumidor, planejamento estratégico de investimentos e posicio-
namento em regides com potencial de crescimento e adaptagdo as novas
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Com essa perspectiva, ndo apenas compreendemos onde 0 mercado se encontra,
mas também identificamos as oportunidades para onde ele pode evoluir.

Dados e inteligéncia de mercado

A tomada de decis@o é uma competéncia essencial para a lideranca estratégica
no mercado imobilidrio. Para isso, os lideres devem ser capazes de analisar dados
de mercado, entender as necessidades dos consumidores, avaliar a concorréncia
e identificar novas oportunidades de investimento. Isso envolve a realizagdo de
estudos de viabilidade, a avaliacéo de rentabilidade e a habilidade para negociar
e firmar parcerias estratégicas.

Em um mercado dindmico, as decisdes precisam ser rapidas, mas sempre
baseadas em informagdes sdlidas e alinhadas as estratégias de longo prazo.
Para isso, € fundamental monitorar constantemente 0s precos, produtos e
langamentos da concorréncia, além de entender 0s desejos e as necessidades
dos consumidores e avaliar o desempenho das campanhas e acdes de marketing.

Embora 0 acesso a relatérios e ferramentas analiticas seja fundamental, o
verdadeiro diferencial esta em saber interpretar esses dados e transforma-los
em acoOes concretas. Ferramentas como Business Intelligence (Bl) e analises
preditivas sdo cruciais para transformar dados brutos em insights valiosos,
permitindo decisdes mais assertivas e fundamentadas.

Gestao de pessoas com foco em alta performance

Uma lideranca estratégica eficaz também esta diretamente ligada a habilidade
de formar, desenvolver e gerenciar equipes de alta performance. No mercado
imobilidrio, € essencial que os lideres incentivem a colaboracao e integra-
¢do entre departamentos como vendas, marketing, juridico e financeiro, além
de motivar seus colaboradores a alcangarem seu potencial maximo.

Lideres visiondrios, além de identificar e reter talentos, precisam desenvolver
habilidades especificas de gestao de pessoas para criar um ambiente favoravel
ao crescimento e a inovagao. 1sso impacta diretamente no sucesso duradouro
da empresa. Mais do que simplesmente exigir resultados, € crucial inspirar,
orientar e fomentar o crescimento da equipe.
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desenvolvimento continuo dos talentos da equipe, e utilizar inteligéncia emocional
para lidar com conflitos e manter a motivaco. Também é necessario criar e pre-
servar uma cultura organizacional voltada para a busca constante de resultados.

Uma lideranga que investe no fortalecimento do time vé, naturalmente, 0s
resultados se tornarem consistentes e duradouros.

Foco no cliente

A lideranca estratégica no mercado imobilidrio vai além da gestdo interna,
incluindo uma forte orientagdo para o cliente. Os lideres devem estar em
sintonia com as expectativas e necessidades dos consumidores, especialmente
em um cendrio em que as preferéncias de compra e locagdo de imoveis estdo
evoluindo. Aspectos como sustentabilidade, tecnologias inteligentes e dreas
de lazer tém ganhado cada vez mais importancia.

Para alcancar o sucesso no mercado atual, as empresas devem investir em
um entendimento profundo das necessidades do cliente, compreendendo suas
expectativas e oferecendo solugdes relevantes. A inovagdo no atendimento
¢ fundamental para criar experiéncias diferenciadas, seja por meio de novas
tecnologias ou abordagens criativas. A transparéncia e comunicacao continua
sd0 essenciais para manter a confianga, com a empresa sempre informando
e ouvindo o cliente ao longo de toda a jornada.

Focar na personalizacdo e experiéncia do cliente, tornando cada interagéo
Unica, é o que realmente cria um vinculo duradouro. Por fim, 0 acompanhamento
pos-venda € uma oportunidade para reforcar esse relacionamento, garantindo
que o cliente continue satisfeito e leal.

Para isso, é fundamental que os lideres pratiquem uma escuta ativa, que se
reflete ndo apenas em compreender as demandas do cliente, mas também
em adaptar constantemente os produtos e servigos oferecidos para alinhar-
-se as tendéncias de mercado e aos desejos emergentes dos consumidores.

Inovacgéo continua
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0 mercado imobilidrio esta passando por uma verdadeira revolugao tecnologi-
ca, impulsionada pelo uso crescente de ferramentas como big data, inteligéncia
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Para se manterem competitivos, os lideres estratégicos precisam ndo apenas
acompanhar essas inovacdes, mas também integra-las de forma eficiente, a
fim de aprimorar a experiéncia do cliente e otimizar 0s processos internos.

A adocdo dessas tecnologias ndo apenas aumenta a eficiéncia na gestao de
projetos, mas também possibilita a personalizagao de ofertas, oferecendo um
servigo mais preciso e alinhado as necessidades especificas de cada cliente.

Gestao de riscos

A gestao de riscos € um pilar essencial da lideranca estratégica no mercado
imobilidrio. Devido a sensibilidade do setor a flutuagdes econdmicas e politicas,
0s lideres devem ser capacitados a identificar, avaliar e mitigar riscos de
maneira eficaz. Isso envolve a diversificagdo de portfdlios, controle rigoroso
de custos, como a analise continua de orgamentos, otimizacao de recursos e
0 monitoramento de fatores externos, como mudancas legislativas, impostos,
regulamentagoes ambientais e variacoes nas taxas de juros.

Aimplementagdo de um comité de riscos, composto por especialistas multi-
disciplinares, € crucial para a analise e decisdo estratégica, garantindo uma
gestdo mais agil e assertiva. Essas praticas sdo fundamentais para assegurar
a estabilidade e 0 sucesso sustentavel a longo prazo, minimizando impactos
negativos no cenario dindmico do mercado imobiliario.

Sustentabilidade e responsabilidade social

A sustentabilidade tem se tornado um fator crucial nas decisdes estratégicas do
mercado imobilidrio, ndo apenas como uma tendéncia, mas como uma necessi-
dade para o futuro. A construcdo de imoveis ecologicamente responsaveis, 0 Uso
de materiais sustentaveis, aimplementacao de tecnologias verdes e a criagao de
espacos que promovam a qualidade de vida sao cada vez mais essenciais para
atender as expectativas tanto de consumidores quanto de investidores. Além
disso, praticas como a eficiéncia energética, a gestao de residuos e a preservacao
de areas verdes sdo vistas como diferenciais competitivos no setor.

Lideres estratégicos do mercado imobiliario precisam estar plenamente cientes
dessas demandas e promover praticas empresariais que alinhem os objetivos
econdmicos com as necessidades sociais e ambientais, visando ndo apenas o
lucro, mas também um impacto positivo na comunidade e no planeta.
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Capacidade de adaptar-se a crises

Por fim, a lideranca estratégica no mercado imobilidrio deve ser resiliente.
O setor é frequentemente impactado por crises econdmicas, politicas e
até desastres naturais, como foi 0 caso da pandemia do covid-19. A crise sanitaria
global trouxe desafios inesperados e forcou uma reconfiguracao das operagoes
no setor, evidenciando a importancia da capacidade de adaptacéo rapida.

Ahabilidade de se adaptar a essas mudancas e transformar crises em oportuni-
dades é essencial para um lider estratégico. Isso exige ndo apenas a reavaliagcao
constante das estratégias e objetivos, mas também a capacidade de manter
a motivacéo da equipe em tempos desafiadores. Durante a pandemia, muitas
empresas precisaram ajustar suas praticas, implementando tecnologias de tra-
balho remoto e revisando seus modelos de negdcio para garantir a continuidade.

Para garantir a continuidade das operagdes durante periodos de crise, um lider
eficaz pode implementar medidas como comunicacgao clara, apoio constante € a
redefinicdo de metas de curto prazo para que todos estejam alinhados e compro-
metidos com 0s novos desafios. A experiéncia da covid-19 reforcou ainda mais a
necessidade de resiliéncia e flexibilidade na lideranga estratégica.

Consideracoes finais

A lideranca estratégica no mercado imobilidrio exige uma combinagéo de viséo
de longo prazo, habilidades de andlise de mercado, capacidade de inova-
cao, foco no cliente e, acima de tudo, a habilidade de gerenciar e motivar
equipes para alcancar os objetivos de forma eficaz.

Em um ambiente competitivo e em constante transformacéo, os lideres capazes
de antecipar tendéncias, adaptar-se as novas demandas e manter uma gestao
eficiente estardo mais bem posicionados para garantir o sucesso a longo prazo.

Mais do que cargos ou titulos, a verdadeira lideranca se traduz em atitudes
consistentes e resultados concretos. E ela esta ao alcance de todos que se
dispéem a crescer, aprender e transformar.



“Alideranca estratégica no
mercado imobilidrio consiste
em ser eficaz na conguista de

objetivos e eficiente na otimizagdo
e recursos.”
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LIDERES DO MERCADO IMOBILIARIO

0 mercado imobilidrio nao espera. Ele exige movimento, decisao e
visdo. Neste livro, mentes que vivem o dia a dia das negociagdes,
estratégias e desafios comerciais compartilham o que realmente
impulsiona lideres e equipes rumo a alta performance no setor.

De funis de vendas inteligentes a negociagdes que viram
contratos, da lideranca que inspira a comunicacado que
convence, vocé vai mergulhar em relatos de experién-
cias, métodos testados e provocagdes hecessarias.
Aqui, a teoria encontra a pratica, e a vivéncia vira
ferramenta.

Gestao comercial: lideres do mercado imobilidrio
é para quem sabe que resultado ndo é
acaso — é construgdo — e que, para se
destacar, é preciso mais do que vender:

€ preciso entender o jogo, adaptar-se
rapido e liderar com propésito.
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