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			Dedicatória

			Dedico este livro a todas as pessoas que querem fazer a diferença e progredir na sua vida profissional - seja ela qual for. 

			Independentemente da sua profissão, estamos sempre vendendo algo - uma boa ideia, a exposição dos nossos pensamentos, vendendo o que temos para ensinar… A vida é assim - ela sempre nos empurra para grandes negociações e se você está aqui, é porque quer alcançar o topo em todas as áreas da sua vida.

			Para você, querido leitor, está todo o meu empenho em preparar este material e os votos de te ver indo além.
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			Prefácio

			Por Elisa Rosenthal

			A primeira vez que soube que o nome verdadeiro de uma corretora de imóveis não era o que ela apresentava no cartão de visitas, confesso que me assustei. O que levaria uma pessoa a não usar seu verdadeiro nome na sua profissão? Perguntei a meu chefe na época o porquê daquela prática. Ainda era novata na área comercial do imobiliário, quando ele me explicou o verdadeiro motivo: o cliente deve fixar o nome do profissional da corretagem que o atende e, para isso, não pode haver nomes duplicados. Daí a necessidade de se utilizar um “nome de guerra” ou um apelido que muitos profissionais desta área adotam quando entram em uma determinada empresa.

			Recentemente, ouvi um relato muito interessante de uma das alunas do programa Capacita, programa que idealizei e foi lançado em março de 2020 pelo Instituto Mulheres do Imobiliário, durante um dos meses mais cruéis da pandemia. O objetivo deste programa é oferecer bolsas de estudos em TTI (Técnico em Transações Imobiliárias) para mulheres sem recursos financeiros impactadas pela crise, oferecendo, ainda, treinamentos adicionais e grupo de apoio. O grupo Mulheres do Imobiliário nasceu em 2019 e desde março de 2022, por meio do Instituto, cria estratégias pela equidade de gênero e ascensão da liderança feminina neste setor.

			Esta aluna do programa contou que durante seu processo de estágio em uma tradicional incorporadora de São Paulo, precisou adotar um codinome no salão de vendas, uma vez que seu nome original já estava sendo utilizado por outra profissional.

			Das opções que ofereceram, escolheu um nome que despertou atitudes, até então, desconhecidas por ela, o que desenvolveu de forma potente seu lado vendedora, persona que não era estimulada na profissão anterior de fotógrafa. É como se o nome adotado no salão de vendas despertasse um alter ego, um “outro eu”, uma personalidade adormecida.

			Sophia Martins é hoje uma referência no setor imobiliário pela sua competência em transmitir seu potencial e resultados dentro e fora das redes sociais.

			Ao assumir sua persona que traz as qualidades de seu aprendizado precoce na infância, adotando desde cedo uma responsabilidade que transparece na sua forma de se comunicar e liderar, Sophia nos conduz neste livro pelo caminho a ser percorrido para se destacar nas vendas.

			Atualmente é quase impossível pensar na evolução das técnicas de vendas sem incluir plataformas digitais e redes sociais. Neste cenário, algumas habilidades, naturalmente mais presentes na mulher, se destacam para o sucesso de uma boa estratégia de vendas, como empatia, criatividade, inclusão, confiança e vulnerabilidade.

			As habilidades que citei acima podem ser melhor compreendidas pelo entendimento do mapa da polaridade de forças, uma ferramenta presente no modelo de Liderança Shakti, base da minha formação e que propõe o equilíbrio entre as forças femininas e masculinas nos negócios.

			Quando trago a importância do exercício da liderança consciente e do equilíbrio, especialmente em tempos de mudanças, gosto muito do resumo reproduzido por essa teoria. Não estamos falando de uma energia feminina que só existe nas mulheres, estamos falando de habilidades que precisam ser resgatadas de modo holístico, em todos nós, independentemente da sua identidade de gênero.

			Podemos entender que manter o equilíbrio de forças entre nossas características masculinas e femininas é saber quais são os nossos dons e como utilizá-los para neutralizar nossas lacunas.

			Para uma boa venda é preciso entender qual a dor que precisa ser atendida neste processo de empatia e conexão com quem está na outra ponta e esta sensibilidade é uma das características que se destacam em Sophia Martins, dentro e fora das redes sociais.

			Num mercado ainda dominado por homens, Sophia manifesta sua liderança e experiência em vendas de forma consciente, o que a torna uma referência no tema e na gestão de equipe no setor imobiliário.

			Sem dúvida alguma, temos muito a aprender com sua visão, nos inspirarmos pela sua história e trajetória de sucesso!
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			Elisa Rosenthal

			• Elisa Rosenthal Idealizadora, diretora presidente do Instituto Mulheres do Imobiliário.

			• Embaixadora pela escola IBREP e Conecta Imobi Influenciadora pela SAP. LinkedIn Top Voices, TEDx Speaker.

			•  Primeira paulista certificada pelo curso de Liderança Avançada para Mulheres pela Shakti Fellowship, em parceria com a San Diego University, da Califórnia e primeira brasileira certificada Gold pela Tiara International LLC.

			•  Colunista na Revista HSM Management, no Conecta Imobi Mundo Zumm e na Exame Invest.

			•  Idealizadora e host do podcast Vieses Femininos.

			•  Autora de “Proprietárias: a ascensão da liderança feminina no setor imobiliário”.

		

	
		
			Introdução

			Há um tempo, fiz parte de uma coautoria onde eu e mais 14 mulheres falamos um pouco de nossas histórias, experiências e especialidades, e nesta  obra, faço a seguinte introdução: para você que conhece tanto a minha vida pessoal, quanto a minha vida profissional, sabe que eu sempre fui assim: metas batidas, planos cumpridos e objetivos solucionados, porque cumprir desafios sempre foi algo que me revitaliza.

			Comecei minhas atividades muito cedo - sempre digo que me antecipei muito com os estudos e isso - de certa forma - foi ótimo. Comecei a ler muito nova, costumo até usar a palavra “precoce”, pois as pessoas que acompanhavam meus estudos falavam muito sobre isso e acabei relacionando minha condição a essa palavra, até que eu realmente vi que tudo que eu fiz, foi, de certa forma, muito antes comparado a outras crianças. 

			Meus pais são grandes exemplos na minha vida. Meu pai é um grande chefe executivo de cozinha, daqueles que nos surpreendem com a culinária, e é claro, tem uma gestão incrível, aprendi muita coisa com ele. E sobre a minha mãe, acredito mesmo que ela foi meu melhor modelo de aprendizagem tanto como profissional, quanto como ser uma mulher de garra, sempre guerreira e, apesar dos dois não terem rios de dinheiro, me deram uma condição estável de vida, me proporcionando o melhor estudo. 

			Eu me lembro perfeitamente que, quando era criança, meus pais tiveram que mudar para Brasília, porque ele aceitou um desafio novo. Fui colocada num colégio de freiras que era bem rigoroso. Eu chegava a atrapalhar as crianças, pois tudo que era dado em sala eu já sabia, até precisei fazer diversas provas para me encaixar na série em que eu seguiria.

			Muitas coisas aconteceram até a minha fase adulta - mudanças, experiências e grandes desafios familiares devido à saúde da minha mãe.

			Casei-me, me capacitei em 3 graduações, entre outros diversos cursos, e isso é muito interessante, pois sou uma eterna apaixonada por aprender. Decidi, então, retornar para São Paulo para novos desafios e também para ficar perto da minha mãe que enfrentava um cuidado especial relacionado a sua saúde. Nessa época, eu morava em Porto Alegre, tinha um cargo importante na cidade e voltar para São Paulo me fez repensar em novos negócios, em novas estratégias.

			Recebi, então, um convite para fazer uma estruturação sobre Direito Imobiliário e percebi que era uma área muito interessante e em que, inclusive, gira muito dinheiro. Na época, eu fiquei sabendo que era a quinta área no mundo que gerava mais dinheiro e achei muito interessante entrar para esse negócio. Apesar de ser algo novo para mim, eu já havia tirado o CRECI para negociar alguns imóveis pessoais, cuidar dos meus investimentos, então, de alguma forma, já estava de olho nesse ramo e achei bem interessante me arriscar em um novo projeto. 

			Procurei uma empresa que tivesse uma cultura próxima a minha, de ideologia, valores, organização e critério. Acho muito importante, quando queremos entrar em um novo ramo, procurar lugares que combinam com a gente, um lugar que é a nossa cara, isso aumenta ainda mais a chance de desenvolvimento e crescimento dentro da empresa.

			Naquela época, ainda não se falava em House, então foi uma oportunidade incrível para estruturar um negócio sem vícios, de um jeito que ficaria a cara da empresa. Naquele momento, eu acho que algumas pessoas pensaram que eu não iria ficar pelo fato de ser nova, não só no mercado, mas, também, de idade, um desafio adicional que vejo nesse mercado para mulheres. Então, vi uma oportunidade de olhar o negócio de uma forma diferente, aprender coisas diferentes. Hoje, faço uma pauta em cima desse ensinamento, porque eu não tive ajuda no início e com isso, pude fazer do meu jeito - o que, para mim, foi extremamente positivo.

			Quem convive comigo, costuma dizer que sou Workaholic, e realmente, não vejo como peso o trabalho, gosto e tenho prazer em ajudar as pessoas. Umas das minhas características que considero importante é que eu sempre fui uma pessoa muito determinada, meu real combustível é me desafiar e provar que, mesmo em meio às dificuldades, existe uma maneira para ser solucionado, e eu vou procurá-la até encontrar. Eu sempre vejo, nas situações mais críticas, uma oportunidade de crescimento pessoal e profissional, porque tudo depende da maneira como enxergamos e como reagimos a cada situação.

		

	
		
			O que é ser vendedor?

			capítulo 1

			Pense comigo: o que então é a profissão de milhões?

			Quais atributos e competências e, até mesmo, comportamentos mostram que somos, de verdade, um vendedor? O que é necessário para mostrar às pessoas que temos o dom de vender? Até que ponto somos tão vendedores assim? Como conseguimos influenciar o mundo que nos rodeia? Qual o legado que eu quero deixar?

			Você acredita mesmo que estar na carreira como CLT vai te deixar rico? Quanto você acha que custa a sua liberdade para vender e faturar o quanto você deseja? Você quer o poder de vender e faturar nas suas mãos ou nas mãos de uma empresa que decide por você?

			São perguntas simples, porém profundas e de autoanálise. É importante que você se veja como um vendedor para atuar na área, pois, como em qualquer outra profissão, existem os desafios, e você, se tiver na veia o talento de vendas, enfrentará cada desafio de cabeça erguida.

			Todas as vezes que eu olho para o meu corpo de vendas, tenho uma grande certeza: se não fossem eles, nada daria tão certo, não conseguiríamos crescer, atingir nossos objetivos. Qualquer empresa de sucesso sabe que o seu corpo de vendas é o segredo.

			Quando eu falo de corpo de vendas, falo sobre aqueles que se propõem a intermediar vendas importantíssimas, dos que visitam seus clientes, levando consigo informações incríveis, aqueles que vendem ideias, vendem oportunidades, aqueles que vendem até o invisível.

			Vou deixar aqui uma curiosidade para você que trabalha no ramo de vendas e que se interessa sobre o contexto histórico dessa grande profissão. 

			Sabe-se que a profissão de vendedor não é a mais antiga do mundo, a mais antiga, identificada através de uma pesquisa feita em Harvard, foi a de cozinheiro, mas surgiu na Inglaterra na época da revolução industrial. Os pequenos artesãos que produziam suas mercadorias acabavam sendo os responsáveis em negociar essas mesmas mercadorias. Nessa época, existiam também os mascates, que eram as pessoas que compravam produtos agrícolas nas áreas rurais e vendiam na cidade, ou compravam coisas na cidade e vendiam na área rural. Porém, a profissão de vendedor sempre foi a mais procurada e, convenhamos, vender é arte, vender é para os fortes!

			Recordo-me da minha primeira venda que foi para uma amiga. Eu havia tirado o CRECI e ela pediu que eu ajudasse na compra do seu imóvel. Isso só mostra que sempre existe um amigo que precisa daquilo que você está vendendo, porém, muitas vezes, também pela proximidade da amizade e para não ser uma situação constrangedora, acabamos não oferecendo nossos serviços.

			Mas eu te garanto que venda é confiança. Quando alguém precisa comprar algo, a primeira pessoa que virá na cabeça é alguém mais próximo.

			Mas antes de falar sobre dicas, estratégias e vendas quero falar um pouco sobre eles: os clientes. São aqueles que nos dão a oportunidade de mostrarmos as nossas habilidades, os que nos ensinam todos os dias a serem mais resilientes. Eu tenho certeza que você, leitor, aprende muito a cada venda, inclusive quando os clientes desistem, aprendemos muito, principalmente na fase da concretização que não acontece… 

		

	
		
			Quem é o cliente?

			capítulo 2

			O cliente é um personagem que, no cenário da atualidade, é mais informado e, consequentemente, mais exigente, mais consciente de suas necessidades, sabe muito dos seus direitos e é apoiado por organismos de defesa. Esse personagem está constantemente em busca de um excelente atendimento - esperando que seja único e personalizado, e também busca a interação entre pessoas, anseia por respostas individualizadas, exigindo um canal de comunicação aberto e disposto para um bom papo.
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