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APRESENTACAQ POR
ROMEU CHAP CHAPR

Mais do que nunca, as pessoas estao em busca de investimentos
sélidos e seguros. A pandemia de covid-19 aflorou isso quando o assunto
é moradia. A busca por um lar mais aconchegante, que pudesse proporcio-
nar um ambiente que se tornou — além de moradia — o local de trabalho
e a sala de aula dos filhos, contribuiu no resgate do valor do consultor de
imoveis.

Desde 2020, assistimos a uma franca expansao do mercado imo-
biliario, e com ele também se notou a falta de profissionais que pudes-
sem orientar mais seguramente as pessoas que pretendiam fazer esse
tipo de investimento. E, nesse ponto, entra a relevancia desta obra de Da-
niel Rosenthal: O Corretor sem Vergonha de Ser um Consultor Imobiliario.

0 bom consultor de imdveis nao visa apenas a comissao. Eu ad-
vogo a favor de que tenhamos no mercado imobilidrio o verdadeiro con-
sultor imobiliario, da mesma forma que nds temos em nossas vidas o
nosso médico, o dentista, o advogado etc.

Além dos investimentos no mercado imobiliario, investidores
querem se sentir sequros ao lado de um profissional que demonstre ex-
periéncia, que tenha base para orientar no momento da compra da futura
casa, do apartamento ou do que seja apenas um investimento.

Infelizmente, muitos corretores, nao conseguindo consumar a
venda, deixam o potencial cliente de lado, sem lhe dedicar nenhuma aten-
cao posterior. Percebeu a diferenca do consultor para o corretor?

Este livro traz exercicios e ferramentas para que Vocé se torne
o Consultor Imobilidrio, mesmo que nao tenha vendido nenhum imoével
diretamente para essa pessoa, mas Vocé sera o mentor, sabera orienta-la,
para que no futuro ela possa saber como decidir, distinguir ou realizar o
sonho da casa propria. Possuir caracteristica de um profundo conhecedor
do segmento te trard independéncia e sucesso.



Tenho mais de 60 anos de vivéncia no mercado imabilidrio como
incorporador, consultor e construtor de mais de 100 empreendimentos
imobiliarios, apartamentos, escritorios, shopping centers e areas de lazer.
Conheci muitas pessoas que chegaram até mim como clientes e hoje fa-
zem parte do meu circulo de amizades. O porqué disso?

Porque eu sempre estive pronto para orientd-los. Minha visao
nunca foi imediatista, fechar ou nao a venda e acabou! Ao contrério, eu
sempre os atendia em suas consultas, muitas vezes somente por curio-
sidade, eu analisava o melhor sempre que eu era demandado pelo meu
circulo de clientes, o que resultou em um relacionamento de confianca.
Por isso, o contelddo apresentado neste livro € fascinante. Eu me sinto até
gratificado, como um homem que sempre lutou pelo mercado imobiliario,
de ver agora 0 coroamento dessas mensagens que pratiquei ao longo de
toda a minha vida profissional.

0 autor defende a importancia de se ter um consultor imobilidrio
proximo, que possa orientar e guiar nas decisdes de compra para uso ou
investimento. O consultor imobilidrio é aquele que estd presente nao ape-
nas no momento da venda, mas que se torna parte da vida e da familia
do cliente, garantindo seguranca e confianca. A valorizacao do corretor de
imdveis e a mudanca de posicionamento na sociedade sao temas explo-
rados no livro.

Essa é uma leitura indicada também para as construtoras e incor-
poradoras imobiliarias, pois tenho certeza de que contribuird e fortalecera
as equipes de vendas.

Desfrute do conteldo apresentado nesta obra e saiba que vocé
pode — realmente — transformar-se em um ‘médico imobiliario’ da familia.

Romeu Chap Chap
Empresario da inddstria imobilidria hd mais de 60 anos
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PREFACIO POR
FLAVIO AMARY.

Se os ultimos anos foram desafiadores para uma série de seg-
mentos da economia, esse nao foi o caso do mercado imobilidrio, que
cresce continuamente desde 2017 e superou todas as expectativas durante
a pandemia de Covid-19, quando se expandiu acima da economia nacional.

0 setor é um dos que mais geram renda e empregos ao Brasil e é
responsavel também por proporcionar a milhdes de brasileiros o que sera
uma das principais realizacoes e aquisicoes de suas vidas: um imoével.

Mas adquirir a casa propria requer confianca por parte do con-
sumidor. E necessario que ele confie na manutencdo de seu emprego, na
capacidade de producao da empresa com quem fez negdcio e na serie-
dade e resiliéncia do préprio setor imobiliario nacional. Em meio a tudo
isso, conectando cada uma das pontas, esta um profissional de suma
importancia para o segmento: o corretor de imadveis.

Engana-se quem pensa que o corretor € um mero agente que
atua na intermediacao de um negécio envolvendo imével. O profissional
também promove mais seguranca para o mercado, auxilia pessoas a rea-
lizarem sonhos, empresas a prosperarem e 0 pais a se desenvolver.

Por isso, é fundamental que eles assumam o seu protagonismo e,
para isso, invistam em qualificacao profissional. E investir na qualificacao
dos profissionais ndo é apenas uma acao filantrépica. E um atalho para
encontrar o comprador certo e o empreendimento ideal. E um investimen-
to real na economia brasileira, afinal 1 a cada 5 empregos gerados no
Brasil sao gerados pela construcao civil.

A obra a seguir ensina, trata e relata o real sentido, valor e im-
portancia do corretor de imdveis na vida das pessoas e na evolucao da
habitacao, além do desejo de se tornar um profissional realizado e evoluir
nesse segmento.

Nela, o autor, Daniel Rosenthal, desperta o tao sonhado reco-



nhecimento pela profissao de corretor de imdveis e mostra a sociedade
que eles podem, sim, alcancar o0 mesmo patamar de outros profissionais
autdnomos, como médicos, advogados, dentistas e engenheiros.

Como ele mesmo diz, “quem nao é do segmento tera o desejo de
atuar e quem jd atua terd uma ressignificacao, que trard novos resultados
e muita realizacao pessoal e profissional”.

A publicacao também traz técnicas e conhecimentos que prometem pro-
fissionalizar a relacao nesse segmento, como ouvir o cliente e aprofundar
0 conhecimento para atender o desejo de quem busca o imdvel, além de
depoimentos de nomes relevantes para o mercado.

O livro é resultado de mais de trés décadas de experiéncia de
Daniel no setor imobilidrio mundial. Boa leitura!

Flavio Amary

Presidente da FIABCI-BRASIL, vice-presidente da Camara Brasileira da Inddstria da Cons-
trucao, vice-presidente da Confederacao do Imobilidrio dos Paises de Lingua Portuguesa,
secretdrio de Habitacao do Estado de SP (2019-2022) e presidente do Secovi-SP (2016-2018)









INTRODUCAD.

0 mercado imobiliario € um esporte de contato. Seu negécio €
gente. Entao, vocé precisa entender de gente e saber lidar com todas elas
e em diferentes situacdes, afinal ndao adianta vocé ter um vasto conheci-
mento se nao tem a o essencial para fazer o seu negoécio funcionar: lidar
com as pessoas. Sao elas que vao ditar os desejos e necessidades para
que vocé possa realizar o seu trabalho. Nas parcerias também vocé depen-
dera de pessoas para realizarem bons negécios juntos.

Pois bem, encontramos o coracao do negdcio imobiliario e se
tudo o que vocé deseja para o futuro tem a ver com pessoas, nada é
mais 6bvio do que vocé aprender sobre elas. Posso afirmar que ninguém
costuma dizer isso quando alguém pensa em trabalhar como corretor de
imdveis no mercado imobilidrio, simplesmente porque nao esta escrito
em nenhum lugar, ninguém disse isso para quem te ensinou e assim foi
criado um ciclo vicioso de abordagens equivocadas, apenas dizendo que
VOCE precisa vender e que vai ganhar muito dinheiro.

Mas antes de aprender a lidar com os outros, vocé precisa primei-
ro aprender a lidar com vocé impulsionando e direcionando um movimen-
to de dentro para fora e nesse sentido, primeiro vamos cuidar e preparar
VOCE para este novo posicionamento que o levara para um novo patamar
de valorizacao, reconhecimento e novos e melhores resultados. Fazendo
uma analogia com as situacoes de emergéncias aéreas, primeiro vocé
deve colocar a mascara de oxigénio em vocé, para depois ajudar outras
pessoas e aqui faremos da mesma forma, comecando por vocé até tornalo
um consultor imobilidrio.

A culpa por ter sido como é até hoje nao é da imobilidria, da
construtora, do seu gerente, dos seus colegas de trabalho, muito menos
do governo ou das entidades e nem € sua! Vocé nao € o culpado, mas o
responsavel por nao ter pesquisado e estudado a respeito dessa profissao
maravilhosa e apenas foi seguindo o que te diziam para fazer da forma
que eles também aprenderam e simplesmente replicaram o que falavam
0 que seria 0 caminho mais apropriado. Logicamente, até hoje esse livro
nao existia e vocé nao tinha como saber. Agora podera desfrutar desse
conteldo inédito, atemporal e que podera ler e reler sempre que precisar
manter-se em alta performance.
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Mesmo atuando de forma tradicional, como quase na sua totali-
dade fizeram até hoje, muitos corretores tém bons resultados trabalhando
sem ter essa consciéncia e olhar diferenciado pela profissao, porém se
tivessem, poderiam ter resultados ainda maiores e com um sentido maior
que traria nao so realizacao financeira, mas principalmente pessoal e pro-
fissional, inimaginaveis.

Vocé sabe que o mercado imobilidrio vive de voo de galinha, ou
seja, altos e baixos permanentes e nao vai mudar, pois € muito sensivel a
questdes politicas e econdmicas. Portanto somos nds que devemos mudar
e nos transformar.

Mantenha-se alerta com as falsas promessas, modinhas, cami-
nhos faceis e curtos, formulas magicas e informacoes toxicas. Nada €
facil. Em inglés utiliza-se muito a expressao, “No pain, no gain”, que sig-
nifica: sem sacrificio, nao ha recompensa.

Todo mundo sabe o que precisa ser feito, mas nao faz! E dificil,
mas € importante colocarmos as coisas em pratica! Um passo de cada vez,
todos os dias, nos movendo adiante.

Seu maior adversario, € vocé mesmo, portanto é o Unico respon-
savel por tudo de bom e de ruim que acontece com vocé. A briga é com a
nossa mente, mas saiba que voce esta neste controle, basta comecar a agir.

T0DOS NOS TEMOS MEDOS BASICOS:
MEDO 1: NAO SER AMADO;
MEDO 2: QUERER AGRADAR A TODOS;
MEDO 3: NAO DAR CONTA.

COMO ENFRENTAR 0S MEDOS?
COM AJUDA, APRENDIZADO E MENTORIA.

Nesta obra nao existem falsas promessas, apenas orientacoes
e apresentacdes de experiéncias que ja foram estudadas, testadas e vi-
venciadas; estratégias e aplicacao pratica para vocé entender o seu papel
neste pujante mercado, ser reconhecido, valorizado e ver seus negdcios
prosperarem!

22 | O corretor Sem Vergonha de ser Consultor Imobilidrio



0 conhecimento técnico nao sera mais um diferencial de merca-
do, mas uma competéncia exigida, por isso esse conteddo nao aborda téc-
nicas milagrosas imediatistas, mas sim, competéncias e comportamentos
que o levarao a um nivel superior, consistente e duradouro.

“AS PESSOAS SAO CONTRATADAS PELO SEU CV (HABILIDADES
TECNICAS), MAS SAO DEMITIDAS PELOS SEUS COMPORTAMENTOS.”
PETER DRUKER

Embora as habilidades em ciéncia e tecnologia nao sejam esque-
cidas, as pessoas entendem que as habilidades que nos tornam exclusi-
vamente humanos - como criatividade, empatia e originalidade - como as
mais dificeis de aprender, portanto as habilidades comportamentais sao
mais importantes.

A carreira tradicional e linear de 40 anos acabou e foi substituida
por uma vida de aprendizagem. As pessoas estao moldando a educacao
de acordo com o que precisam para o mercado de trabalho a curto pra-
70, 0 que significa que é necessario continuar aprendendo o tempo todo
para se manterem atualizadas. Esta situacao é definida pelo termo em
inglés “lifelong learning”, que significa que a aprendizagem nao termina
na escola. Porém, na fase adulta devemos ser “self learning”, ou seja,
praticarmos a auto-aprendizagem de acordo com 0s nossos interesses e
necessidades.

Dito isto, 0 “X” da questao entdao esta em entendermos esse
universo que nos cerca e produz infinitas oportunidades de negécios, sa-
bendo exatamente o que, por qué, como e para quem fazemos com base
em muita experiéncia, vivéncia e pratica.

Por isso esteja preparado para mudar positivamente tendo uma

visao real e com muita esséncia para avancar e evoluir, tanto no seu as-
pecto pessoal, como no aspecto profissional, afinal, ambos andam juntos.
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0 PORQUE DESTE
LIVRO (PELO AUTOR).

Vocé nao é corretor de iméveis por consequéncia, por falta de
oportunidades na vida ou por insucessos. Vocé é corretor de iméveis por
um ou Vvarios outros motivos que o trouxeram até aqui e por uma missao
de vida que permitira ajudar muitas pessoas a serem mais felizes.

A partir deste livro vocé terd a oportunidade de se tornar exemplo
e referéncia para que esta profissao seja desejada por jovens e adultos de
todo o mundo.

A partir desta leitura vocé nao sera mais o mesmo, sua profissao
nao sera mais a mesma, assim como seus resultados nao serao mais 0s
mesmos. VOocé carrega consigo uma imensa responsabilidade. Vocé in-
fluenciara criancas desde a infancia e fara parte dos sonhos delas no
mesmo patamar dos desejos de serem astronautas, médicos, pilotos de
carros de corrida, bombeiros, médicos, engenheiros, policiais, esportistas
de alta performance e tantos outros, sabe porqué? Porque essas profis-
soes trazem esperancas, conquistas, realizacoes, mostram superacoes e
enchem de orgulho seus clientes e expectadores.

E o mais importante? Todos esses profissionais tém propésitos,
ou seja, sabem qual € razao de ser em suas profissoes. Sabem a impor-
tancia do que fazem e o que fazem. De oferecerem o produto e servico que
oferecem, tém clareza no que os motiva a acordar todos os dias de manha
e fazerem o que precisam fazer. Tornam-se obstinados pelo que desejam
e determinam. Se blindam, tém muito claro a Unica coisa que desejam e
nunca perdem o foco até chegarem |4, pois sabem que a sua conquista
trara muito prazer, paz de espirito, prosperidade, realizacao pessoal e pro-
fissional e acima de tudo os tornam pessoas felizes que de alguma forma
ajudarao outras pessoas deixando marcas positivas, inspirando e incen-
tivando a alcancarem o mesmo. Desta forma vocé fara parte nao de uma
transformacao, mas uma revolucao do mercado imobiliario no mundo.

Vocé estd realmente preparado para assumir essa responsa-

bilidade, ser um exemplo e uma referéncia que influenciara a vida de
outras pessoas?
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Vocé esta preparado para esta missao? Afinal, missao dada é
missao cumprida!

Se a sua resposta é SIM, entao continue a leitura, faca a dife-
renca, faca a sua parte! A solucao esta em vocé, nao nos outros.

NAO E 0 QUE ESTE
LIVRO PODE FAZER POR
VOCE, MAS 0 QUE VOCE

PODE FAZER AO LER
ESTE LIVRO.
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