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Prefácio

	 

	Com imensa alegria e satisfação, eu, Ricardo Rocha Leal, apresento o livro Palestras inspiradoras: vozes que transformam o mercado imobiliário. Chegar ao meu quinto livro, consolidando o terceiro volume da série Líderes do mercado imobiliário, é a prova de que estamos no caminho certo.

	Neste projeto, tenho o privilégio de compartilhar as páginas com profissionais que admiro e que dominam os palcos, as palestras e os treinamentos pelo Brasil e o mundo. São amigos, autoridades e agora autores de grande relevância e que compartilham as práticas mais inovadoras e disruptivas do nosso setor. São conteúdos extremamente valiosos de palestras transformadoras que movem o mercado e geram resultados de verdade.

	A força desta obra, e de toda a série “Líderes do mercado imobiliário”, está na coragem de pegar vivências de altíssimo impacto e transformá-las em palavras que inspiram e mudam o jogo. É a nossa realidade nua e crua, testada nos negócios, sendo compartilhada sem filtros para elevar o nível e gerar conhecimento a todo o nosso setor.

	Trago para cá a minha bagagem de mais de duas décadas na linha de frente dos lançamentos imobiliários. É uma jornada intensa com mais de R$ 15 bilhões em vendas e 150 empreendimentos lançados, além de toda a visão estratégica que construí atuando em diversos mercados exigentes aqui no Brasil, Estados Unidos, Portugal e Espanha.

	Hoje, atuando na direção de lançamentos e à frente da mentoria “Fórmula de lançamentos imobiliários”, meu foco é um só: capacitar incorporadores, imobiliárias e corretores, além de estruturar times de alta performance e escalar negócios com método. 

	E a literatura sempre foi um pilar fundamental dessa minha missão. Tudo começou com o livro Experts, abrindo caminhos. Depois veio Hábitos atômicos da alta performance: 48 cases do mercado imobiliário. Em seguida, iniciei a série atual com Gestão comercial e lancei o meu quarto livro, Mentalidade vencedora. Agora, com Palestras inspiradoras, o passo é outro: pegamos a força e o impacto dos palcos e transformamos em um manual prático de liderança e inovação.

	Espero, de verdade, que as vozes reunidas aqui sirvam de faísca para as suas próximas decisões. Absorva essas práticas, eleve o seu nível e venha ser, junto com a gente, um agente de transformação no mercado imobiliário.

	Um grande abraço e uma excelente leitura.

	 

	Ricardo Rocha Leal 

	Expert em lançamentos imobiliários 

	Diretor de lançamentos

	Palestrante, conselheiro e mentor 

	https://www.instagram.com/ricardo.rochaleal

	+55 (11) 99909-7071
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Amadeu Mendonça

	Sou Amadeu Mendonça, advogado de negócios imobiliários, sócio-fundador do Tizei Mendonça Advogados, escritório presente em dezesseis estados e com atuação nas áreas de negócios imobiliários, planejamento patrimonial e sucessório, direito empresarial 360° e direito previdenciário. Ao longo da minha trajetória, já estruturei mais de R$ 600 milhões em planejamentos patrimoniais e sucessórios e assessoro empresas de destaque em operações que envolvem incorporação, loteamentos e estruturações societárias.

	Sou professor de Direito Imobiliário em MBA e pós-graduação, 

	autor de livros digitais e artigos jurídicos publicados em veículos especializados. Fui Gerente-Geral Jurídico da PERPART S/A, sociedade de economia mista responsável pela regularização fundiária e imobiliária do estado de Pernambuco.

	 

	Instagram: https://www.instagram.com/amadeumendonca.adv

	Youtube: https://www.youtube.com/@amadeumendoncaadv

	LinkedIn: https://www.linkedin.com/in/amadeumendonca/

	 


1 Advocacia de negócios imobiliários: uma nova visão

	Por Amadeu Mendonça

	 

	Como eu posso ajudar quem está me assistindo a fazer dinheiro com esse conteúdo? É com essa pergunta que costumo pensar nos temas e no conteúdo das minhas palestras. Afinal, de pessoas que falam por falar os palcos já estão cheios, por isso procuro fazer diferente.

	Antes de ser palestrante, sou advogado de negócios imobiliários, e é dessa experiência que vem tudo o que levo ao palco. As palestras vieram como extensão natural da minha atuação quando percebi que havia uma lacuna importante: o profissional do mercado imobiliário raramente tinha acesso a conhecimento jurídico apresentado de forma acessível e, sobretudo, aplicável.

	A trajetória que me trouxe até aqui

	Cresci em um ambiente em que direito e mercado imobiliário andavam juntos. Meu pai, Frederico Mendonça, é advogado e profissional do setor, e essa convivência desde cedo não foi apenas familiar, foi uma mentoria contínua sobre ética, mercado e a dignidade do trabalho bem-feito. Por volta dos 16 anos já tinha clareza que seria advogado, teria meu próprio escritório e prosperaria na profissão. Não era um sonho vago, era um plano.

	Percebi que, para isso, precisava estar pronto antes de me formar. Comecei a estagiar no terceiro período da faculdade e não parei mais. Passei por três escritórios, atuei em áreas diferentes e aprendi muito com a vivência no fórum e nas audiências realizadas. Após um ano como estagiário no terceiro escritório, fui efetivado assim que terminei a faculdade.

	Em 2017, já formado, comecei a atender alguns clientes da área imobiliária em paralelo ao escritório em que trabalhava. Com o crescimento, ficou claro que era hora de empreender. Em 2019 — seis anos antes do que havia planejado na época da faculdade —, fundei o Tizei Mendonça Advogados. A decisão de sair da segurança do emprego para construir algo próprio não foi simples, mas a vontade era mais forte do que o medo. Pedi a Deus que me abençoasse e me desse forças, e segui em frente.

	O começo foi difícil. Não sabia gerir a equipe, não tinha conhecimentos sobre fluxo de caixa e a minha pouca idade nem sempre passava credibilidade para alguns clientes. O que eu tinha a oferecer era simples: empenho, dedicação e responsabilidade. Fui buscar o que me faltava. Nesse percurso, o apoio da minha esposa, Danielle Filgueiras, foi decisivo. Presença importante nos momentos de incerteza, ela foi e continua sendo, o apoio emocional e prático nas decisões que exigem coragem.

	Também aprendi que manter a disciplina nos esportes e nas atividades físicas não é opcional para quem opera sob pressão constante: é o que mantém a mente clara e a energia disponível para o que importa. Entendi cedo que o escritório nunca superaria a estatura do seu fundador. Por isso, o investimento em mim mesmo sempre foi prioritário.

	Hoje, junto com os sócios Álvaro, Rafael e Igor, o Tizei Mendonça Advogados Associados atua em quatro áreas principais: negócios imobiliários, planejamento patrimonial e sucessório, direito empresarial 360° e direito previdenciário. São mais de mil clientes ativos em dezesseis estados, além do exterior, com planejamentos sucessórios já realizados cujo patrimônio combinado ultrapassa R$ 600 milhões. Em 2023, fui convidado a assumir a Gerência-Geral Jurídica da Pernambuco Participações e Investimentos S/A (PERPART), sociedade de economia mista vinculada à Secretaria de Desenvolvimento Urbano e Habitação de Pernambuco, responsável pela regularização fundiária e imobiliária do estado. Ocupei o cargo por pouco mais de dois anos, até decidir retomar a dedicação integral à advocacia.

	Essa trajetória moldou a forma como eu enxergo o mercado imobiliário, e, por consequência, como me posiciono como palestrante. Não falo de teoria vaga, falo de operações que já estruturei, de riscos que já identifiquei e de erros que já vi acontecer. E foi justamente a combinação de domínio técnico e experiência prática que me permitiu levar aos profissionais do mercado imobiliário soluções que realmente funcionam, não apenas explicações do que a lei diz.

	Conhecimento que gera negócio

	Ao longo dos últimos anos, palestrei no CRECI, SECOVI, ADEMI, Prudential, XP Investimentos, OAB, MB Summit, ENCIRE e em outros eventos. Os temas variam — locação, venda, planejamento patrimonial, reforma tributária, imóveis estressados, estruturação de negócios — mas a pergunta de partida foi sempre a mesma: como esse conteúdo pode ajudar a plateia a fazer mais e melhores negócios? Há uma distinção que orienta toda a minha preparação: a diferença entre explicar a lei e explicar o que fazer diante dela. Um conteúdo que termina na norma é um conteúdo inacabado, mas aquele que começa na norma e termina na ação serve para quem está na ponta do negócio.

	Palestrar para profissionais imobiliários é um exercício constante de tradução. Não de idiomas, mas de mundos. O mundo jurídico tem sua própria linguagem e lógica interna. O mercado imobiliário é acelerado, orientado a resultados, movido por relacionamentos. A minha função é fazer a ponte entre esses dois mundos, o que significa, antes de tudo, evitar o “juridiquês” e ir direto ao que importa.

	Uma das palestras que mais repercutiu junto ao público de corretores foi “O corretor de sucesso e a segurança na venda de imóveis”. Nela, dedico um bloco inteiro à análise de documentos no momento da captação, antes de anunciar o imóvel e de apresentá-lo a qualquer comprador. O passo a passo inclui o que verificar na matrícula, quais certidões solicitar, como identificar transações anteriores problemáticas, como checar dívidas condominiais e tributárias e como identificar ações judiciais que afetem o imóvel. Parece básico, mas a maioria dos corretores relatam que jamais receberam orientação estruturada sobre esse processo, e esse vazio custa caro. Seja para o cliente, que pode adquirir um imóvel problemático, ou muitas vezes para o próprio corretor, que se vê envolvido em uma operação difícil sem ter tido culpa alguma no início. O corretor que aprende essa leitura antes da captação não é apenas mais seguro, é mais confiável. E um corretor confiável fecha mais negócios.

	Quando percebo o reconhecimento nas expressões da plateia, aquele olhar de quem pensa “Eu precisava disso!”, entendo que cumpri o meu papel. Não porque o conteúdo é sofisticado, mas porque é útil.

	A primeira vez diante de uma plateia

	Falar em público sempre foi um dos meus maiores medos. Não era o palco que me assustava — era o medo de errar. O ponto de virada veio no início de 2020, com a pandemia. Fui convidado para uma live explicando como locadores e inquilinos deveriam agir diante de um cenário completamente incerto. Aceitei por impulso. Segundos depois, me arrependi. Nos dias que se seguiram, cogitei desistir mais de uma vez, mas segui em frente e funcionou.

	Alguns anos depois, o convite para o primeiro evento presencial trouxe um receio diferente: não mais a exposição, mas o conteúdo. Como estruturar uma apresentação para uma plateia real? Defini o tema: “Aspectos Práticos da Locação de Imóveis” (sim, não foi dos melhores), construí o conteúdo em torno de três dúvidas reais do mercado e fui. O feedback foi excelente. Os convites se multiplicaram e eu aprendi ali algo que carrego até hoje: a plateia perdoa imperfeições de forma e não perdoa a ausência de substância.

	Desde o início, tomei uma decisão que não pretendo rever: deixar a plateia livre para perguntar em qualquer momento. Sei que isso tem um custo, pois perguntas abertas são imprevisíveis, mas elas revelam o que o público realmente quer saber. E é também o momento em que o palestrante mostra sua verdade: domina o assunto ou não domina. Não há edição possível. Por isso, me preparo não apenas para a palestra, mas para a vida em si, estudando e me atualizando diariamente. Treino difícil, jogo fácil.

	A filosofia que guia tudo isso

	Há uma frase que carrego desde que comecei a entender o que significa trabalhar com excelência: fazer para resolver, para atingir a finalidade pretendida e não para se livrar da atividade. Existe uma diferença enorme entre o profissional que entrega porque precisa entregar e o profissional que entrega porque se importa com o resultado e com o cliente. O primeiro completa tarefas. O segundo constrói reputação. Essa lógica se aplica à advocacia, às palestras e a qualquer outra coisa que você faça na vida.

	Essa convicção tem raiz em uma passagem bíblica que guia minha postura há muitos anos: “Tudo o que fizerem, façam de todo o coração, como para o Senhor, e não para os homens” (Cl 3:23). Ela me lembra, antes de cada apresentação, que o conteúdo não pode ser construído para impressionar, deve ser construído para transformar. A palestra não é sobre mim, é sobre quem está sentado à minha frente.

	Ao final de cada palestra, tenho um desejo simples e exigente ao mesmo tempo: que aquele conteúdo tenha servido de verdade, tenha feito com que aquele profissional — que acordou cedo, que se deslocou, que dedicou horas do seu dia — saia um pouco melhor do que entrou. Há um conceito que perpassa toda a minha atuação e que considero um dos mais subestimados no mercado: conhecimento jurídico é vantagem competitiva. O profissional que entende o básico de análise de risco é mais confiável. O que sabe identificar uma irregularidade na matrícula antes de apresentar o imóvel constrói reputação. O que domina os fundamentos do planejamento patrimonial consegue dialogar com famílias que têm patrimônio relevante e buscam segurança. Quem domina esse universo joga em outra liga.

	Construir um legado no mercado imobiliário é o resultado de uma jornada longa, feita de escolhas consistentes e de um compromisso genuíno com a excelência. Cada palestra que ministro é, para mim, mais um tijolo nessa construção. E cada profissional imobiliário que sai com uma ferramenta nova, com uma pergunta diferente, com uma forma nova de enxergar uma operação, esse é, também, parte desse legado.
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Bruno Brunard

	 

	Sou Bruno Brunard, nasci dentro do mercado imobiliário e conheço todas as suas nuances. Com o acúmulo de vinte anos de experiência no mercado imobiliário e financeiro, vendi mais de R$ 5 bilhões em imóveis e formei mais de cem líderes em vendas. Minha trajetória e resultados me trouxeram uma experiência sem igual no setor. Atualmente sou sócio-diretor do maior ecossistema do mercado imobiliário nacional. Tudo que ensino eu vivo na prática, não há teoria, apenas experiência convertida em conhecimento aplicável.

	 

	Instagram: https://www.instagram.com/b.brunard

	LinkedIn: brunobrunard

	 


2 Vendendo imóveis: as lições que ensino para o Brasil

	Por Bruno Brunard

	 

	O segredo que não é técnica

	Você quer saber o verdadeiro segredo? Aquele que separa os nomes que aparecem no topo dos rankings de vendas de quem está apenas “sobrevivendo” no mercado imobiliário? Vou dizer logo de cara: não é uma técnica mirabolante de fechamento. Não é uma estratégia de marketing digital de última geração. Não é nem mesmo a sorte de estar no plantão certo no dia certo. 

	O segredo é simples, mas sua execução exige uma profundidade que poucos estão dispostos a alcançar: eu vendi muito para muita gente diferente. Enquanto a maioria dos corretores gastava energia tentando “fabricar” um supercliente — aquele que resolve o ano em uma única venda — eu estava ocupado criando centenas de clientes que confiavam em mim. Essa é a diferença fundamental entre vender pouco para muitos e vender muito para muitos. 

	A segunda opção é o caminho para resultados extraordinários. É o caminho que pavimentei com persistência, sola de sapato e uma compreensão profunda do que realmente move as pessoas. Comecei minha jornada como corretor na Tecnisa, em 2006. No meu primeiro ano, fui campeão de vendas. E não falo apenas de Valor Geral de Vendas (VGV), mas de número de unidades. Aquele troféu ainda está comigo. Ele não é um mero adorno na estante; é um lembrete constante de que as pessoas não compram imóveis. Elas compram segurança, futuro e a possibilidade real de uma vida melhor. Elas compram a concretização de um sonho e a base sólida para uma nova fase da vida. 

	A trajetória e a capacidade de entrega

	Ao longo desses anos, passei por todas as etapas da carreira imobiliária: fui corretor, coordenador de projetos, gerente de equipe e diretor. Passei por gigantes como Lopes, PDG, Realton, Vitacon, e hoje atuo como diretor comercial de uma venture capital e builder. Cada uma dessas posições me ensinou algo novo, adicionando camadas de complexidade à minha visão de mercado. 

	Mas o que realmente me destacou — o que me permitiu vender mais de 5 bilhões em imóveis e formar mais de 100 líderes — foi uma única habilidade: a capacidade de entender o que cada pessoa realmente queria e entregar exatamente isso. Não o que eu achava que ela deveria querer, ou o que era mais fácil para mim vender no momento. Mas o que ressoava com seus anseios mais profundos. E a boa notícia é que isso é ensinável. Não é um dom inato; é uma habilidade que você pode desenvolver com dedicação e a metodologia correta. 

	O aprendizado que ninguém ensina

	Quando um cliente entra em um imóvel, ele não vê tijolos e concreto. Ele vê uma possibilidade, um cenário onde seus sonhos podem se materializar. Mas aqui reside o problema: nem todo cliente quer a mesma coisa. As motivações humanas são tão diversas quanto suas histórias de vida. 

	O perfil de quem quer morar

	Imagine o cliente que busca um lar. Ele entra no imóvel e vê o quarto imaginando o sol entrando pela janela enquanto acorda com a família. Ele olha para a cozinha e já sente o cheiro do café e ouve as risadas de memórias que ainda serão criadas. Para ele, a varanda é um refúgio de paz. Esse cliente busca segurança, um porto seguro para criar seus filhos e envelhecer com dignidade. Ele quer ouvir sobre a qualidade de vida do bairro, a proximidade de boas escolas e a tranquilidade da vizinhança. 

	O perfil de quem quer investir

	Agora, imagine o investidor. Ele entra no mesmo imóvel e vê números. Ele avalia a localização estratégica, a metragem otimizada e o potencial de valorização. Para ele, o imóvel é um ativo, uma máquina de gerar retorno e garantir renda passiva. Ele quer ouvir sobre taxa de ocupação, retorno sobre o investimento (ROI), demanda de locação e histórico de valorização da região. 

	O segredo das perguntas inteligentes

	Como você distingue um do outro? Por meio de perguntas inteligentes. Não aquelas genéricas que levam a respostas curtas. Refiro-me a perguntas que fazem o cliente discorrer e revelar seus medos e prioridades. 

	Em vez de falar sobre as características do imóvel, transforme a visita em um diálogo. Pergunte: “O que você imagina fazendo neste espaço?”. Ou então: “Como você vê este bairro daqui cinco anos?”. Se ele falar de família e bem-estar, você tem um morador. Se falar de mercado e rentabilidade, você tem um investidor. A pergunta definitiva é: “Qual é a sua prioridade agora: segurança, rentabilidade ou qualidade de vida?”. Isso o força a se posicionar, e você saberá exatamente o que destacar no fechamento. 

	A escuta ativa não é ficar em silêncio; é dar espaço para que os desejos profundos do cliente venham à tona. Quando você se interessa genuinamente pelo que o cliente quer — e não apenas pelo que você quer vender — você deixa de ser um vendedor para se tornar um consultor de confiança. 

	As três fases do crescimento: corretor, gerente e diretor

	Existe uma diferença abissal entre esses cargos, e ela reside na mentalidade e na responsabilidade. 

	• O corretor: sua responsabilidade é vender. Quando você é corretor, seu trabalho é simples, mas desafiador: vender mais do que vendeu ontem. E você faz isso com técnica apurada, persistência inabalável e capacidade de transformar uma conversa casual em uma oportunidade de negócio. Mas aqui está o segredo que ninguém conta nos treinamentos básicos, o corretor que apenas vende números morre sozinho, preso em um ciclo de transações isoladas. O corretor que vende entendendo pessoas, que constrói pontes e não apenas fecha negócios, cria um legado, uma carteira de clientes fiéis e um fluxo constante de indicações.

	• O gerente: ele está na linha de frente, mas precisa saber sonhar e vender sonho. Não é mais sobre suas vendas individuais. É sobre as vendas da sua equipe, sobre multiplicar o potencial de cada membro. E aqui está o ponto crítico: você não consegue vender sonho para uma equipe se não acredita no sonho, se não o personifica. O gerente que apenas cobra números, que foca na pressão e não no desenvolvimento, mata a equipe, desmotiva e gera alta rotatividade. O gerente que cria momentos, que mostra o caminho com clareza, que celebra cada vitória e apoia nos desafios, multiplica resultados, inspira e retém talentos.

	• O diretor: ele precisa exercer uma função estratégica. Ele não está na linha de frente vendendo ou gerenciando equipes diretamente. Ele está acima, vendo o tabuleiro inteiro, antecipando movimentos e desenhando o futuro. Precisa ter uma visão muito clara do mercado, das oportunidades emergentes, dos riscos latentes. E precisa saber direcionar, não apenas dar ordens. É sobre apontar a direção estratégica e capacitar as pessoas para que encontrem o melhor caminho para chegar lá. Sua liderança baseia-se em dois pilares: clareza e coerência. 

	Clareza e coerência: os pilares da liderança

	Sem clareza, a equipe fica desorientada. O diretor deve responder: para onde vamos e por que este é o caminho? Sem coerência — fazer o que se diz — o líder perde a credibilidade. Na Vitacon, transformamos imóveis em ativos financeiros, trazendo corretores e assessores de investimento para a mesma mesa. Funcionou porque fui claro sobre a estratégia e coerente ao mantê-la mesmo sob ceticismo inicial. 

	O que realmente importa no fim do dia

	Nos últimos anos, treinei grandes equipes e formei mais de cem líderes. Alguns são corretores bem-posicionados no mercado. Outros são gerentes que inspiram suas equipes. Outros são diretores que moldam o futuro de suas empresas. E alguns estão no mercado de venda direta, criando seus próprios momentos e construindo negócios do zero.

	E sabe qual é a característica que todos eles compartilham, o fio condutor que os levou ao sucesso? Eles aprenderam a fazer perguntas inteligentes. Eles aprenderam a escutar de verdade, com a mente e o coração abertos. E eles aprenderam que resultados incríveis, aqueles que realmente duram e fazem a diferença, vêm de relacionamentos reais, construídos sobre uma base sólida de confiança e compreensão mútua.

	Porque aqui está a verdade que ninguém conta nos cursos de vendas tradicionais: o mercado está cheio de gente falando, de vendedores que dominam o discurso e a argumentação. O que falta, e o que realmente faz a diferença, é gente escutando, gente que sabe extrair a essência do que o outro precisa.

	Você pode ter a melhor técnica de vendas do mundo. Pode conhecer todos os argumentos de venda, cada detalhe do produto. Pode dominar a negociação, ser um mestre em fechar negócios. Pode saber tudo sobre imóveis, sobre financiamento, sobre as tendências do mercado. Mas se não fizer as perguntas certas, se não deixar seu cliente discorrer, se não entender o que ele realmente quer, você vai vender pouco. Você vai ficar preso em números pequenos, em transações isoladas. Vai estar sempre correndo atrás de cliente, em um ciclo exaustivo e pouco recompensador.

	Porque quando você faz perguntas inteligentes, seu cliente se abre. Ele revela suas verdadeiras intenções, seus desejos mais profundos. Ele confia em você. E quando confia, ele compra. Não porque você o convenceu com táticas de pressão, mas porque você o entendeu, porque você se tornou um parceiro na realização de seu objetivo.

	Uma reflexão para você

	Você está aqui porque quer crescer, talvez escalar resultados ou deixar um legado. Mas deixe-me perguntar: quantas perguntas inteligentes você fez hoje? Quantas vezes você parou de falar para realmente ouvir o sonho ou o medo de quem estava na sua frente? 

	Se você se tornar o profissional que pergunta com intenção e escuta com empatia, não precisará mais caçar clientes; eles virão atrás de você. Você se tornará uma referência, um mentor, um agente de transformação que não apenas vende imóveis, mas realiza aspirações e constrói o futuro. 

	Eu estou disposto a lhe mostrar o caminho. A pergunta agora é: você está disposto a fazer diferente? 

	Conte comigo! Tamo juntos!
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Camila Fernandes

	 

	Antes de qualquer título, sou filha amada de Deus. É dessa identidade que nasce a minha força, minha fé e o meu propósito. Sou mãe da Laís, esposa do Daniel, e é na minha família que encontro minhas maiores razões para seguir, crescer e acreditar.

	Sou advogada especialista em Direito Imobiliário, atuo com o propósito de levar segurança jurídica para negócios que transformam vidas. Também sou palestrante, e escritora do e-book best-seller na Amazon Venda mais imóveis com segurança jurídica.

	Mas, acima de tudo, acredito que o conhecimento liberta, transforma e constrói caminhos e que a fé nos leva muito além daquilo que planejamos ou imaginamos. Vivo pela certeza de que tudo posso naquele que me fortalece, e é essa verdade que guia cada passo da minha história.

	 

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

	Youtube: direito imobiliário com Camila Fernandes

	 


3 A voz que ajuda corretores a enxergarem mais longe

	Por Camila Fernandes

	 

	Quero começar este capítulo lembrando você, leitor, que a voz ou as vozes que ajudam corretores a enxergarem mais longe não nasce apenas do conhecimento técnico, das estratégias de venda, de marketing ou da experiência de mercado. Ela nasce, antes de tudo, de algo muito maior: propósito.

	Eu acredito profundamente que ninguém está nesta terra por acaso. Cada pessoa carrega dentro de si uma missão única, uma contribuição que só ela pode oferecer ao mundo. E, no entanto, quantas vezes esse propósito é silenciado? Quantas vezes deixamos de agir, falar, ensinar, compartilhar, por medo, insegurança ou incerteza?

	No mercado imobiliário e na vida, não são raras as vozes externas dizendo o que você pode ou não pode fazer, até onde você pode chegar, o que é “realista” ou não. Muitas dessas vozes tentam, o tempo todo, calar a principal de todas: a voz que afirma que você é capaz.

	Porque, muitas vezes, o mundo insiste em dizer que você não consegue, que não é suficiente, que não está pronto. Mas existe uma verdade que não pode ser ignorada: dentro de você há uma voz que sabe do seu potencial, que reconhece a sua capacidade e que o chama todos os dias para ir além.

	Ao longo do caminho, somos impactados por vozes que nos impulsionam, mentores, palestrantes, profissionais que decidiram compartilhar o que sabem e, com isso, ajudaram outros
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