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			“Apresenta a Retórica Aristotélica aplicada no dia a dia de um corretor de imóveis; é um guia prático e adaptável, recomendável para profissionais de qualquer área...”


		




		

			


			“O Mapa da Persuasão Ética”


		




		

			


			Dedico aos meus pais, Maria Izabel Cabral e Deoclécio Fiuza de Moraes (in memoriam), que continuam me guiando de um lugar onde o tempo não pesa e o amor não cessa.


		




		

			Nota ao Leitor


			Leia Isto Antes de Começar


			Se Aristóteles no Mercado Imobiliário fosse apenas um compilado de conceitos teóricos, teria menos utilidade prática para você. Mas seu propósito vai além disso: não se trata de um método rígido e engessado, mas de algo intuitivo.


			Com o tempo, você perceberá que já não precisará refletir conscientemente sobre cada princípio. A retórica aristotélica será assimilada de forma natural, sem esforço. Assim como um motorista experiente troca as marchas sem pensar, você verá sua comunicação evoluir automaticamente.


			Este livro não é apenas para ser lido, é para ser vivido. Ao aplicar os ensinamentos atemporais aqui apresentados, você perceberá mudanças reais e progressivas na forma como se comunica, fortalecendo sua capacidade de convencer.


			É hora de dar a partida, vamos juntos nessa estrada! Nosso destino é o sucesso.


		




		

			Prefácio


			Imagine que você está caminhando nas areias de uma praia deserta, onde as ondas vêm e vão mansamente, acariciando seus pés entre um passo e outro. De repente, você vê algo: é uma garrafa. Você se abaixa, sorrindo; o sol brilha lá em cima. Você a pega com uma mão e, com a outra, puxa um pouco d’água do mar, limpando o vidro escuro, tentando ver o que há dentro.


			Levanta-se, dá alguns passos mais e senta-se. Olha para a garrafa e depois para o horizonte. Pensa no que poderia haver ali, naquele velho recipiente. De onde será que veio? Há quanto tempo espera para ser aberto? O vento sopra lentamente, e alguns pássaros sobrevoam o local, compondo com as ondas uma doce melodia que embala aquele momento. Então, decide tirar a rolha. Abre a garrafa.


			E nela encontra um papel amarelado, de onde o tempo quase arrancou o que estava escrito, mas ainda é possível ver claramente que é um mapa. Nele, há um caminho, mas não parece ser por uma ilha: os traços formam o esboço de um cérebro humano, abrigado entre os contornos de uma cabeça vista de lado, desenhada desde o pescoço. Apenas os contornos.


			Próximo à boca, está escrito “Pronuntiatio”, como se a palavra estivesse sendo pronunciada pela figura. Mais ao alto, você lê “Topoi”, próximo aos olhos dessa mesma figura. São expressões que você nunca tinha visto. Atrás da nuca, “Inventio”; acima da cabeça, “Ethos”, ao lado, “Pathos”, e depois, “Logos”. Uma mão gesticulante também aparece ali. E setas enumeradas apontam em diferentes direções, indicando uma ordem a seguir: primeiro uma ação, depois outra, e outra...


			Você desdobra aquele papel e encontra inúmeras orientações. É, definitivamente, um mapa. Mas um mapa de como se tornar mais convincente, fazer com que as pessoas acreditem em você, confiem! Mais abaixo, vê que, em letras maiúsculas, está escrito “Ética”, seguida por outra palavra, ambas separadas apenas por uma barra: “ÉTICA/Empatia”. Então descobre que é um mapa milenar, e você o encontrou.


			Agora, não importa qual seja seu objetivo, se seguir esse mapa, a tendência é conseguir alcançá-lo. Ele é claro, e muitos já o usaram ao longo dos séculos. O que te faria acreditar que não é capaz de segui-lo e que, para você, não vai funcionar? Era mais improvável encontrar a garrafa do que o mapa falhar. Mas a garrafa chegou até você, trazendo o velho mapa intacto. Basta, agora, adaptá-lo às suas necessidades. O que você deseja fazer, a quem precisa convencer, e sobre o quê?


			Mas há um detalhe: você só deve convencer as pessoas a fazerem o que também possa ser bom para elas. Se for assim, siga o mapa. Se não, é recomendado jogar a garrafa de volta ao mar. Pois a rosa dos ventos que você encontra ali aponta na direção da felicidade. E entenda que, para encontrar a sua, é preciso se importar com a do próximo também. Se estiver disposto a fazer com que seja assim, não perca mais tempo e comece já a seguir os passos do fascinante mapa da persuasão ética. Seja bem-vindo ao Aristóteles no Mercado imobiliário!


		




		

			
Aristóteles


			Sem exagero, eis aqui um dos maiores pensadores da nossa história, pois, passados mais de 2.300 anos que ele habitou esse mundo, permanecem vivos os seus ensinamentos e atuais os estudos. Afinal, Aristóteles entendeu como poucos a natureza humana e tinha uma enorme habilidade para sistematizar o conhecimento, como fez em Retórica, a obra que nos ampara. É com a Retórica que ele nos dá o Norte deste trabalho, guiando-nos no entendimento da persuasão, em busca de uma comunicação mais eficaz. 


			Assim como Aristóteles pode ter partido dos sofistas, dissecando discursos para criar uma forma mais eficiente de comunicação, resultando naquele que se tornou um manual definitivo da arte da persuasão, por que não usar Aristóteles para criar também uma espécie de guia para profissionais do mercado imobiliário? Afinal, é uma área em que atuei por quase 20 anos. Em 2020, iniciei o processo que viria a se tornar este livro. Espero que, com ele, eu consiga te ajudar tanto quanto a obra do filósofo me ajudou.


			A Retórica é composta por três livros, nos quais Aristóteles analisa os fatores que levam à persuasão, em um trabalho extremamente técnico e embasado. Nela, ele apresenta os três gêneros da retórica, sendo eles: o Deliberativo, o Forense e o Demonstrativo. Aqui, você não encontrará uma tradução da sua obra, mas sim uma espécie de adaptação, respeitando a sistematização irretocável do gênio.


			Antes, para que o leitor menos familiarizado conheça melhor Aristóteles e compreenda sua real dimensão para a humanidade, percebendo por que, mesmo passado tanto tempo, ele ainda está tão presente no nosso dia a dia, é válido iniciarmos este trabalho falando sobre sua vida e legado.


			Nascido na antiga Macedônia, por volta de 384 a.C., mais especificamente na cidade de Estagira, o autor da principal fonte deste estudo nos deixou obras impactantes em diferentes áreas, incluindo lógica, metafísica e ética.


			O campo da ética aplicada, por exemplo, ramo da ética preocupado com as questões morais na vida pública e privada, segue sendo fortemente influenciado por seus ensinamentos. A ética aristotélica, também conhecida como “a ética das virtudes”, enfatiza o desenvolvimento e a prática de virtudes morais como um meio para alcançarmos a excelência humana e uma vida plena, o que pode ser visto como um dos maiores anseios do homem moderno.


			Estudos contemporâneos evidenciam a relevância da ética aristotélica inclusive nos negócios. Nesse contexto, seus princípios são aplicados para orientar a tomada de decisões e o desenvolvimento de uma cultura organizacional mais saudável. Esses estudos exploram como a abordagem ética de Aristóteles pode fornecer orientações valiosas para líderes empresariais, promovendo boas práticas, além de ajudar a criar um ambiente mais justo e harmonioso.


			Entre os tantos exemplos frequentemente citados para demonstrar a atemporalidade de Aristóteles, um pode ser relacionado ao CTA (Call To Action), tão amplamente utilizado no marketing digital (sim, acredite, Aristóteles influencia até o marketing digital), pois, ainda que tenha nascido milênios antes de o primeiro computador ter sido fabricado, ele já apresentava como seria o caminho ideal para que você convencesse um interlocutor a reagir positivamente a uma chamada para a ação. 


			Isso ocorre porque, mesmo que o mundo tenha evoluído tanto em vários aspectos, a forma como o cérebro humano funciona segue sendo a mesma, e é essa a razão de os estudos de Aristóteles terem praticamente se perpetuado, tornando-se definitivos.


			


			Então, resumindo, ao aperfeiçoar-se em relação aos ensinamentos do filósofo, você terá mais facilidade para fazer com que seus interlocutores reajam em conformidade com o que você propõe.


			Filho de Nicômaco, médico da corte em Estagira, Aristóteles teria perdido o pai muito cedo, por volta dos 11 anos. Aos 18, mudou-se para Atenas, onde foi discípulo de Platão e, mais tarde, viria a ser mentor intelectual de Alexandre, o Grande, filho do Imperador Filipe II. 


			Entre seus feitos notáveis, também esteve a fundação do Liceu, uma das mais importantes escolas filosóficas da antiguidade, que se baseava em três pilares fundamentais: lógica, física e ética. No Liceu, a retórica, que é o nosso principal objeto de estudo aqui, passou a estar relacionada à ética e à argumentação lógica, buscando orientar a comunicação eficaz e a persuasão moralmente correta. 


			Mais tarde, a retórica ainda viria a fazer parte do Trivium, junto da lógica e da gramática, como temas ensinados nas instituições medievais.


			Não há como negar que a já mencionada capacidade de Aristóteles de sistematizar o conhecimento foi essencial para que a retórica se tornasse essa poderosa ferramenta que é. 


			Ao longo dos séculos, líderes como Winston Churchill e até mesmo Adolf Hitler fizeram uso dela para alcançar seus objetivos, demonstrando seu potencial tanto para o bem quanto para o mal. A retórica, quando utilizada conforme os ensinamentos de Aristóteles, confere uma enorme vantagem para alcançar aquilo que se almeja. E hoje, essa valiosa ferramenta está acessível a todos que desejam aprofundar-se em relação a ela.


			Sendo assim, seria exagero citarmos a retórica como uma arma? Bom, se a palavra “arma” for empregada aqui no sentido de potencializar sua capacidade de destruir objeções, construir autoridade, criar desejo, demonstrar claramente uma necessidade para alguém e apresentar uma solução de forma a fazer com que essa pessoa execute a ação que você espera dela: sim. Com a Retórica Aplicada ao Mercado Imobiliário, podendo ser utilizada do início ao fim de todo e qualquer atendimento seu, espero que você esteja ainda mais apto a encontrar o sucesso. 


			A partir de hoje, vire sempre a chave quando iniciar o contato com um cliente, passando a utilizar os ensinamentos da retórica, e levá-lo a uma decisão de compra se tornará muito mais fácil e menos desgastante do que você imagina. Afinal, persuadir nada mais é do que saber demonstrar com clareza os benefícios que seus interlocutores terão ao optar por fazer aquilo que você espera deles. 


			Existe um passo a passo para isso, e é dele que se trata esta obra.


			Então quer dizer que você jamais perderá uma venda a partir de agora? Claro que não, mas que a probabilidade de você ter sucesso em qualquer negociação aumentará significativamente.


			Ao aprender a aplicar os ensinamentos de Aristóteles, seja na área que for, você terá uma ampla vantagem em relação à maioria das pessoas. Automaticamente se tornará mais persuasivo, e mesmo aqueles mais próximos não detectarão ao certo os motivos de isso estar acontecendo.


			Nas próximas páginas, minha ambição é fornecer um pequeno manual de como fazer isso, sendo aplicável não apenas no mercado imobiliário, mas em qualquer área da sua vida.


			Onde há um relacionamento, há algum tipo de interação — e havendo interação entre pessoas, esses princípios podem ser utilizados.


			Mas não pense que é apenas da fonte de Aristóteles que beberemos aqui: você encontrará uma combinação da sua filosofia com insights de outros estudiosos, além de breves relatos de experiências próprias do autor, tornando Aristóteles no Mercado Imobiliário uma obra ímpar, um guia simplificado para o uso da Retórica, principalmente em atendimentos direto, ou seja: quando você está cara a cara com o cliente, pois continua sendo nesse momento que costuma ser definida a maior parte das negociações. 


			Por mais que evoluam as novas tecnologias, lembre-se que continuará existindo o fator humano, afinal, salvo exceções, pessoas seguem preferindo comprar de pessoas, principalmente quando a compra envolve a necessidade de investimentos maiores.


			Portanto, saber se comunicar de forma adequada, tornando mais clara a tomada de decisão ideal na mente do seu interlocutor, fará toda a diferença nos resultados que você alcançará exercendo a profissão pela qual optou.


			É bom lembrarmos que uma pesquisa recente no mercado imobiliário constatou que a maioria dos clientes toma sua decisão de compra de imóvel até a quarta visita, portanto, é fundamental que o bom corretor saiba ser objetivo, não se entregando ao que podemos chamar de “turismo imobiliário”.


			Quando um cliente chega até você, ele precisa perceber que está diante de alguém capaz de compreender seu problema e curar sua dor, apresentando o imóvel que verdadeiramente atende às suas necessidades e desejos.


			Em vez de se tornar um mero acompanhante para visitas intermináveis, esteja no mercado como um médico está para a área da saúde: após fazer o diagnóstico, ele aponta a solução, indicando aquela que melhor se encaixa no caso do paciente.


			É isso que as pessoas esperam quando procuram um profissional em qualquer área, por que seria diferente ao procurar um corretor?


			Amparando-me na neuropsicologia, eu ainda incluí aqui resultados de experimentos científicos que confirmam nossas afirmações sobre o impacto da persuasão no dia a dia das pessoas e reservei um capítulo inteiro para abordar o conceito moderno de “gatilhos mentais”, certo de que, ao unirmos esses elementos à Retorica de Aristóteles, somos capazes de criar uma abordagem ainda mais persuasiva e abrangente para os nossos atendimentos. 


			É claro que eu entendo se, ao começar a ler este livro, quem você é hoje ainda esteja um tanto cético, sobre até que ponto realmente é possível conseguir influenciar as decisões alheias. No entanto, ao terminar esta obra, você já não será mais a mesma pessoa e passará a compreender plenamente os porquês e o quanto a Retórica pode mudar a sua vida.


			Para torná-lo mais didático, você perceberá que também incluímos aqui capítulos de revisão e resumos parciais, além de um glossário, no final, para que você possa consultá-lo rapidamente e relembrar os principais conceitos e termos presentes no guia, sempre que se fizer necessário.


			Faça deste o seu livro de cabeceira, pelo menos até consolidar a aprendizagem das estratégias aqui contidas.


			Ele foi pensado para ser um manual prático para sua jornada profissional, baseado em uma filosofia atemporal e adaptada à realidade do nosso mercado.


			Sinta-se à vontade para revisitá-lo sempre que necessário.


			Que este seja o início de um novo capítulo na sua carreira, onde o sucesso deixa de ser apenas uma possibilidade e se torna um destino alcançável. 


		




		

			
Vire a Chave


			A partir de agora, aprenda a “virar a chave” sempre que estiver prestes a iniciar um novo atendimento ou qualquer diálogo onde possa vir a almejar um objetivo mais concreto: você está no trabalho, e um cliente chegou. Você irá se levantar para atendê-lo? Vire a chave. O telefone tocou, você ainda não sabe quem é. Vire a chave. Você está em público, e alguém pediu para que fale sobre algo, seja lá o que for? Então vire a chave.


			Esse “virar a chave” pode ser visto como o momento em que você saca essa arma invisível que portará a partir de hoje. Se, mais adiante, perceber que não é necessário usá-la naquele momento, guarde-a. E saque-a novamente sempre que estiver iniciando uma ação em que desejará levar alguém a uma determinada tomada de decisão, seja ela comprar um imóvel ou simplesmente permitir que você avance para uma próxima etapa da relação, começando conquistar a confiança da outra pessoa. 


			Você pode estar se perguntando: “Mas como assim, ‘virar a chave’?”. Saiba que fazer isso é mais fácil e importante do que está imaginando. Se ainda não faz, comece a fazer já. Quer um exemplo? Eu iniciei a minha vida profissional no rádio, e foi uma grande escola para mim. Antes de eu entrar no ar pela primeira vez, aos 18 anos, entre outros conselhos, ouvi de um radialista mais experiente, em uma verdadeira aula que eu carreguei pelo resto da vida, que não importava como estivesse o meu dia. Se eu estava feliz, triste. Quando eu abrisse aquele microfone, tinha que estar alegre, contente, seguro. Falar sem medo, passar uma energia boa para os ouvintes. Pois eu não estaria vendo quem estivesse me ouvindo, mas as pessoas captariam pela voz o meu estado de espírito. Então, antes de tudo, era para eu deixar qualquer problema pessoal da porta daquele estúdio para fora, e quando abrisse o microfone, passar uma sensação boa para quem me ouvisse, afinal, esse era o meu papel: levar momentos de alegria para aquelas pessoas. Ajudar a tornar o dia delas um pouco mais feliz, nem que fosse só enquanto estivessem sintonizadas comigo.


			Eu nunca mais esqueci daquilo, e assim foi. Tanto que, ainda hoje, mesmo tendo passado mais de duas décadas daquele dia, estando eu onde estiver, trabalhando na área que for, antes de começar uma fala que pode vir a tornar-se o início de algo importante, é como se eu ouvisse aquele sutil click ao tocar para a direita a pequena alavanca que liberava o áudio daquele microfone. É assim que eu “viro a minha chave”. Use da sua criatividade e comece a virar a sua também. 


			Esse processo pode parecer algo que exige esforço no início, mas logo se tornará parte da sua atuação natural. Assim como um ator se transforma quando entra em cena, e um atleta ajusta sua mentalidade antes de uma competição, você logo perceberá que aplicar a retórica aristotélica será algo automático, sem precisar forçar ou lembrar-se de cada detalhe conscientemente.


			Quando um juiz veste sua toga, passa a exercer o papel que se espera de um juiz. Quando um médico veste o seu jaleco, é o papel de médico que deve estar exercendo. Isso vale para você, para mim. Não é que deixamos de ser nós mesmos, mas exercemos diferentes papéis diariamente. Quando você está com o seu filho, é o papel de pai que deve estar exercendo, mas quando está atuando como um profissional, seja do campo que for, é isso que deve ser. E, assim como as ferramentas de um artesão são de grande importância para ele, sua capacidade de persuasão é fundamental para ter êxito em atividades relacionadas à área de vendas. 


			Quando vai iniciar um atendimento, é o profissional que deve estar se apresentando, mesmo que diante de você esteja um amigo. Sempre que eu tive sucesso ao vender um imóvel para um conhecido, ainda que ele não se desse conta disso, eu virava a chave toda vez que ia para algo relacionado a esse assunto. Você pode fazer isso de uma forma quase imperceptível para ele, o importante é você entender que, naquele instante, é o papel do profissional que deve estar exercendo.


			Não é à toa que o fato de amigos, conhecidos e até parentes negociarem com outros profissionais, preterindo pessoas próximas, seja mais comum do que deveria. Claro que não é o correto, até porque as pessoas tendem a ceder ao gatilho da reciprocidade, e, sendo um bom amigo, seria natural que priorizassem você, não? Mas, infelizmente, muitas vezes deixamos de nos vender como um profissional, confiando apenas na amizade, e um único gatilho não basta para você ter êxito, é um conjunto de fatores que leva ao sucesso.


			Não estou sugerindo que você deixe de lado sua personalidade, passando a incorporar personagens. Jamais deixe de ser você mesmo, mas compreenda que a forma como você apresenta suas ideias, produtos e serviços impacta significativamente no resultado que obterá. 


			Vire a chave.


		




		

			
Os Fundamentos da Persuasão


			Prepare-se para desvendar os segredos da persuasão que transformarão a sua abordagem no mercado imobiliário. Neste capítulo, mergulharemos nos ensinamentos atemporais de Aristóteles para entender como persuadir com eficácia.


			Como já mencionado nas primeiras páginas, nosso ponto de partida são os ensinamentos legados pelo filósofo grego. Segundo ele, para persuadir alguém, você deve começar pela observação, pois somente assim encontraremos a abordagem mais adequada para cada caso.


			A persuasão é essencialmente uma forma de demonstração, e para você demonstrar claramente algo, é preciso compreender profundamente as motivações daquele a quem se dirige. Só assim conseguirá levá-lo à conclusão de que aquilo que você está oferecendo vai ao encontro do que ele busca. E o que, se formos até uma última análise, as pessoas buscam? A felicidade.


			Mas o que é a felicidade? No contexto da persuasão, entender esse conceito é fundamental, pois a busca pela felicidade geralmente é o motor por trás das decisões das pessoas. Aristóteles dedicou grande parte de seus escritos à exploração desse tema, e suas reflexões continuam relevantes até os dias de hoje. Vamos explorar mais a fundo esse conceito e como ele se entrelaça com os princípios da persuasão.


			Para Aristóteles, a felicidade, ou Eudaimonia, não se resume simplesmente ao prazer ou à satisfação momentânea. Em sua obra, ele define a felicidade como um estado de realização plena, alcançado através do desenvolvimento das virtudes morais e da prática do bem. Assim, persuadir alguém a tomar uma decisão pode ser visto como um meio de ajudá-lo a alcançar sua própria felicidade, guiando-o em direção às escolhas que promovam realizações pessoais e o seu bem-estar, incluindo aqui, também, o da sua família.


			Nesse contexto, a persuasão torna-se não apenas uma habilidade de convencer, mas também uma ferramenta para orientar as pessoas em direção a uma vida mais plena e satisfatória. Ao entender as motivações e aspirações do interlocutor, o persuasor pode direcionar suas argumentações de forma a destacar como determinada escolha ou ação contribuirá para o alcance da felicidade.


			Agora que entendemos que a nossa base filosófica é a busca pela felicidade, vamos ver como essa compreensão pode ser aplicada na prática da persuasão na venda de imóveis. Para isso, usaremos como exemplo o critério “segurança”. Afinal, tudo o que reduz a segurança da sua família tende a afastá-lo da sua felicidade, e tudo o que aumenta te aproxima dela. 
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