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Prefácio

	 

	Durante muito tempo, o mercado imobiliário foi um território majoritariamente masculino. Decisões eram tomadas em salas onde raramente se via uma mulher na posição de protagonista. Ainda assim, silenciosamente — e depois cada vez mais visivelmente —, mulheres começaram a ocupar esses espaços, não apenas participando, mas transformando o mercado com sensibilidade, inteligência estratégica e uma força que nasce da própria história de vida.

	Este livro nasce exatamente desse movimento.

	Elas constroem legado reúne 28 mulheres que decidiram ir além das expectativas impostas. Arquitetas, corretoras de imóveis, construtoras, grandes mulheres empresárias. Vindas de diferentes cidades e países — Brasil, Dubai, Estados Unidos e Portugal —, cada uma carrega consigo uma trajetória singular, marcada por desafios, recomeços, conquistas e, acima de tudo, coragem.

	Não são apenas histórias sobre vendas, empreendimentos ou negociações. São narrativas sobre propósito, sobre mulheres que compreenderam que construir no mercado imobiliário vai muito além de levantar prédios ou intermediar negócios. É sobre construir caminhos, oportunidades, segurança para famílias. Construir impacto.

	Ao longo destas páginas, você encontrará relatos de mulheres que enfrentaram preconceitos, que precisaram provar a sua competência mais de uma vez, que equilibraram carreira, vida pessoal, filhos, perdas e sonhos — e que, mesmo assim, escolheram seguir em frente. Mulheres que transformaram obstáculos em alicerces e que hoje inspiram outras a fazerem o mesmo.

	Cada capítulo é um testemunho de que liderança feminina não é apenas uma presença crescente no setor imobiliário; ela é uma força que redefine o futuro desse mercado. Uma força que traz visão, humanidade, inovação e, sobretudo, legado.

	Legado não é apenas o que se constrói no presente, mas aquilo que permanece para as próximas gerações. E essas 28 mulheres compreenderam que a sua história pode abrir portas para muitas outras que ainda virão.

	Que este livro seja mais do que uma coletânea de trajetórias de sucesso. Que ele seja um convite. Um convite para acreditar que lugar de mulher é onde ela decidir estar — inclusive nos grandes negócios, nas grandes decisões e nos lugares mais altos do palco. 

	Porque, quando mulheres constroem, elas não constroem apenas patrimônio. Elas constroem futuro. Elas constroem oportunidades. Elas constroem legado.

	 

	Liliane Porsch
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Alessandra Araujo

	 

	Sou Alessandra Araujo, natural de Araçatuba/SP, casada desde 2004, mãe da Thayla (16) e do Vinícius (14). Após 12 anos na carreira pública, iniciei uma nova trajetória no mercado imobiliário, no qual atuo há onze anos na região de Campinas/SP. A minha virada profissional surgiu após um acidente de carro que me levou a repensar a vida e descobrir a minha vocação: conectar pessoas aos seus maiores sonhos. Desde então, transformei desafios em oportunidades de crescimento por meio de mentorias, cursos, leituras e experiências no mercado imobiliário americano. Hoje, mais do que negociar imóveis, entrego confiança, acolhimento e legado.

	 

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

	E-mail: alessandra@dealt.com.br

	Whatsapp: + 55 (19) 97600-0501

	Website: www.dealtimoveis.com.br

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

	 


1 A importância do autoconhecimento nos negócios

	 

	No dia 28 de fevereiro de 2014, uma sexta-feira de Carnaval, eu estava voltando para casa para entregar o meu carro ao meu esposo, que iria à faculdade. De repente, perdi o controle do veículo, atravessei o canteiro central da rodovia e colidi de frente com mais de 20 carros. Em uma fração de segundos, Deus me protegeu: não morri e não matei ninguém. Todos os carros envolvidos tiveram perda total.

	Foi ali que parei e refleti sobre a vida. Na época, a Thayla tinha 4 anos, e o Vinícius, 2 anos. Naquele momento, a minha história quase teve um fim triste, mas Deus fez um milagre. Os bombeiros que me socorreram declararam que, em 20 anos de profissão, nunca tinham presenciado um acidente daquele porte sem vítimas fatais. A frase que disseram ficou gravada na minha memória até hoje: “O anjo de vocês é muito forte”. Compreendi que Deus estava me dando uma nova chance, para que eu fizesse algo diferente com a minha vida.

	Esse acidente que sofri na rodovia me tirou mais do que o fôlego por alguns segundos, ele me tirou a ilusão de que eu poderia continuar adiando o encontro comigo mesma. Antes daquele dia, eu era uma mulher ocupada demais para parar, para sentir, para perguntar. Vivia no ritmo acelerado de quem acha que descansar é perder tempo e que parar é fraqueza. Depois do acidente, percebi que a vida cobra juros altíssimos de quem vive no automático. E eu estava pagando um preço muito alto por isso, sem nem perceber o quanto isso me custava pessoal e profissionalmente.

	Foi esse acidente que me trouxe ao mercado imobiliário. E foi o autoconhecimento que me manteve nele por 11 anos, construindo não apenas uma carreira, mas um legado.

	Autoconhecimento como diferencial competitivo

	Vivemos em um mercado cada vez mais competitivo. No setor imobiliário, em especial, a concorrência é intensa: corretoras com os mesmos produtos, os mesmos preços, as mesmas ferramentas digitais. Nesse cenário, o que realmente diferencia uma profissional da outra não é o que ela vende, é quem ela é.

	O autoconhecimento é o diferencial que não pode ser copiado. Você pode copiar um script de vendas, uma estratégia de captação, uma campanha de marketing. Mas não é possível copiar a autenticidade de uma mulher que sabe quem ela é, o que ela representa e aonde quer chegar.

	Quando conheci mais de perto o mercado imobiliário americano, algo me chamou a atenção: os profissionais de alto desempenho investem tanto em desenvolvimento pessoal quanto em treinamento técnico. Eles entendem que o maior ativo de um negócio não é a carteira de imóveis, mas a mente e o caráter de quem os representa. No Brasil, ainda subestimamos esse poder, porém, as mulheres que estão construindo legados já entenderam.

	Conhecer os seus pontos fortes permite que você os use com intencionalidade. Conhecer os seus pontos cegos permite que você os trabalhe antes que eles trabalhem contra você. Uma corretora que entende a sua própria história, os seus valores e os seus limites não improvisa, ela age com estratégia mesmo nas situações mais desafiadoras. E é exatamente essa segurança interior que o cliente enxerga e que o faz confiar em você.

	Ao longo dos meus 11 anos nesse mercado, investi em dezenas de cursos, livros e mentorias. E posso afirmar com certeza que os aprendizados mais transformadores para minha carreira não foram os de técnica, mas os de consciência. Cada vez que me aprofundei em quem eu sou, meu negócio deu um salto. Não é coincidência; é consequência direta de quem decide se conhecer de verdade.

	O impacto nas vendas e no relacionamento com clientes

	Existe uma verdade que ninguém conta nos treinamentos de vendas: você não vende um imóvel. Você vende confiança. E confiança começa dentro de você.

	Uma corretora que não se conhece fica à deriva diante de um cliente difícil. Ela cede quando não deveria, pressiona quando não é a hora, recua por medo da rejeição. As suas reações são governadas pelo emocional não processado, e o cliente sente isso, mesmo sem conseguir nomear.

	Por outro lado, uma profissional que se conhece profundamente sabe como regular as suas emoções em uma negociação tensa. Ela consegue ouvir o cliente com presença real, não apenas esperando a vez de falar, mas genuinamente interessada em entender o que ele ainda não sabe dizer em palavras. Ela percebe quando o cliente diz “quero um apartamento de três quartos” mas o que ele de fato está buscando é segurança para a família.

	O autoconhecimento desenvolve a inteligência emocional, e a inteligência emocional é o coração de qualquer venda de alto valor. Não é possível construir um relacionamento genuíno com o cliente enquanto você ainda está em guerra consigo mesma.

	Quando comecei a trabalhar o meu autoconhecimento de forma intencional, por meio de leituras, mentorias, terapias e reflexão honesta, a minha escuta mudou. A minha presença mudou. E, por consequência, a minha taxa de conversão mudou. Não porque aprendi uma nova técnica de fechamento, mas porque aprendi a estar verdadeiramente presente para o outro. O cliente percebe quando você está de verdade, inteira e disponível. E é isso que faz ele voltar, indicar e confiar cada vez mais em você e no seu trabalho.

	Clientes não compram de quem sabe mais. Compram de quem confiam. E confiança se constrói com autenticidade. E autenticidade só existe quando você sabe quem você é.

	Autoconhecimento para liderança e crescimento profissional

	Existe um momento na carreira de toda corretora de sucesso em que ela percebe que precisa crescer para além de si mesma. Não basta mais ser boa vendedora, é preciso inspirar, guiar, construir. É nesse ponto que o autoconhecimento se torna ainda mais importante.

	Liderança sem autoconhecimento é apenas autoridade. E autoridade, por si só, não constrói times, não inspira pessoas, não deixa legado. Uma líder que se conhece sabe o que a motiva e por isso consegue motivar os outros com genuinidade. Ela sabe como reagir sob pressão e por isso não transfere o seu estresse para a equipe. Ela conhece as suas limitações e por isso sabe delegar, quando pedir ajuda, quando dar um passo atrás.

	As terapias que fiz ao longo da minha trajetória foram fundamentais no processo de autoconhecimento. Por muito tempo, achei que não precisava, mas, ao iniciar as sessões, percebi o quanto ainda tenho a me desenvolver e a melhorar como ser humana. A terapeuta me apresentou uma versão mais honesta de mim mesma. Nem sempre foi confortável. Às vezes, doía encarar padrões de comportamento que estavam me limitando e comprometendo os meus relacionamentos. Mas era exatamente essa dor que me moldava em uma profissional mais consciente, em uma líder mais humana e em uma pessoa capaz de construir vínculos mais harmoniosos e saudáveis.

	O crescimento profissional sustentável não acontece apesar de quem você é, ele acontece por causa de quem você está se tornando. Cada novo nível da sua carreira vai exigir uma versão mais evoluída de você. E, para evoluir, é preciso se conhecer primeiro.

	Acompanhei ao longo dos anos mulheres talentosíssimas desistirem do mercado porque não tinham alicerce interno. E vi mulheres que pareciam comuns no início se tornarem referências absolutas, porque decidiram investir em si mesmas antes de tentar dominar o mercado. A diferença não estava no talento. Estava no quanto elas se conheciam.

	Construindo legado de dentro para fora

	Legado não é o que você acumula. É o que você desperta nos outros.

	Quando uma corretora se conhece de verdade, quando ela sabe de onde veio, o que a move, o que ela defende e o que não abre mão, ela começa a atrair clientes que se identificam com quem ela é, não apenas com o que ela vende. Ela constrói relações que vão além da transação. Ela se torna uma referência humana antes de ser uma referência profissional.

	Para mim, cada imóvel entregue é mais do que uma chave passando de mão em mão. É a concretização de um sonho que alguém confiou a mim. E, para honrar essa confiança com excelência, precisei e ainda preciso estar em constante processo de autoconhecimento.

	Os livros que li me deram vocabulário para entender as minhas emoções. As terapias me deram espelhos que eu não conseguia enxergar sozinha. Os erros que cometi me deram sabedoria que nenhum curso vende. E o acidente que quase me tirou do jogo foi um marco na minha vida, o que me colocou no caminho certo.

	Se você está lendo este livro, é porque já sente que há algo mais. Mais profundidade, mais propósito, mais consistência. Esse algo mais começa com uma pergunta simples e profundamente corajosa: quem sou eu quando ninguém está olhando?

	Não espere um acidente te parar. Não espere o fundo do poço para se perguntar o que realmente importa. Comece agora. Leia. Busque terapia, conexão espiritual. Questione as suas crenças. Enfrente os seus medos com curiosidade, não com julgamento. Cada pequeno passo em direção a si mesma é um passo em direção a um negócio mais sólido, mais autêntico e mais duradouro.

	O mercado imobiliário vai continuar girando. Os imóveis vão continuar sendo lançados, vendidos, entregues. A questão não é se você vai vender. A questão é: o que você vai deixar para trás? Que rastro a sua presença vai marcar na vida das pessoas que passaram por você?

	Isso é o legado. E ele começa no encontro honesto com quem você é, com o que você viveu e com o que você escolhe construir a partir de hoje.

	Eu decidi mudar, dar um basta na pessoa que eu era, ignorante de si mesma e sem autoconhecimento, que só colhia resultados contrários ao que desejava. Não foi fácil. Mas foi a decisão mais transformadora que já tomei na vida. Você também pode decidir mudar a sua história agora, conscientemente, com propósito e coragem.

	E esse, minha amiga, é o maior legado da sua vida.
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Alessandra Fonseca

	 

	Sou assistente social de formação e atuei por 24 anos no Serviço Social das Estradas de Ferro. Em 2017, entrei para o mercado imobiliário, buscando mais autonomia, melhor gestão do meu tempo e, principalmente, uma forma de continuar ajudando pessoas, propósito que encontrei na RE/MAX. Ao longo dessa trajetória, conquistei premiações internacionais desde 2018, incluindo o 1o lugar na RE/MAX Minas Gerais por diversos anos e o 1o lugar na RE/MAX Brasil em captação de imóveis em 2023. Recentemente, tive a honra de entrar para o Hall of Fame Internacional, um reconhecimento mundial destinado a corretores que alcançam resultados extraordinários de forma consistente.

	 

	Instagram: https://www.instagram.com/alessandrafonseca.remax

	E-mail: alessandrafonseca@remax.com.br

	Whatsapp: +55 (32) 98809-9328

	 


2 Quem cuida vende

	 

	Às vezes, eu me pego pensando por que sou tão detalhista e levo tudo com tanto afinco, até terminar o “dever de casa”. Com o tempo, entendi que isso não é por acaso, vem da minha história. Mas essa forma de ver vai além da profissão; ela nasce dos valores que carregamos, daqueles que aprendemos dentro de casa e levamos para a vida toda.

	Lembro-me de que o meu pai nunca saía do apartamento da praia que alugávamos todos os anos sem deixá-lo impecável. Era um espaço pequeno para uma família grande: seis irmãos, minha mãe e a Maria, a nossa ajudante. E, ainda assim, tudo precisava estar em perfeita ordem antes de irmos embora. Na nossa casa, ele reunia todos nós e dizia: “Vamos fazer um mutirão”. E lá estávamos, cada um com a sua esponjinha na mão, limpando, cuidando. Na época, era só uma tarefa.

	Hoje, entendo que era um ensinamento. Foi ali que aprendi que cuidado não é obrigação, é valor; que fazer bem-feito não é excesso, é respeito; e que caráter se constrói nas pequenas atitudes, principalmente quando ninguém está olhando.

	Comecei a trabalhar cedo: aos 16 anos, já fazia maquiagem em noivas e, aos 18 anos, comecei a trabalhar no Bradesco, conciliando meio período de trabalho com a faculdade de Serviço Social. Foi uma fase intensa. Depois de formada, comecei a trabalhar no Serviço Social das Estradas de Ferro, onde construí a minha carreira como assistente social até chegar à gerência regional. Foram anos de dedicação, crescimento, estabilidade e reconhecimento. Ainda assim, algo não se encaixava.

	Eu não me sentia realizada. Ia trabalhar por obrigação, não por entusiasmo. Faltava algo que eu ainda não sabia nomear. Naquela época, eu nem sabia que era possível sentir paixão pelo que se faz. Gostava da minha profissão, mas a rotina era monótona, e eu não encontrava propósito.

	Ao mesmo tempo em que sonhava com um trabalho mais flexível, sabia que precisava manter o meu emprego. O meu marido era autônomo, com renda instável. Eu não tinha muita opção, e segui em frente com responsabilidade. Até que minha empresa encerrou as suas atividades. Eu fiquei desempregada.

	Naquele momento, tudo o que parecia estável deixou de existir. A segurança virou incerteza, e foi justamente nesse vazio que algo novo começou a se desenhar.

	Hoje, eu entendo que nada foi por acaso. Cada escolha, cada esforço e cada renúncia construiu a base do que me tornei.

	No fim, legado não é sobre o que acumulamos. É sobre o que deixamos para as pessoas.

	A descoberta do ato de servir antes de vender

	Quando iniciei a minha carreira como corretora de imóveis, em 2017, decidi me posicionar em um prédio recém-entregue, próximo ao meu trabalho: o Palazzo di Ferrara, com 132 unidades.

	A escolha parecia estratégica. Um prédio novo, muitas unidades e, em teoria, diversos proprietários investidores precisando alugar os seus apartamentos. Ao buscar o contato, as respostas sempre eram as mesmas: “Ainda não posso deixar o apartamento para alugar. Não tem armários, não tem box, não tem nada. Quando estiver pronto, eu te chamo”.

	Eu poderia só aceitar e simplesmente seguir em frente, mas escolhi outro caminho. Eu falava, de forma genuína: “Eu te ajudo a montar”.

	E foi exatamente isso que fiz: busquei fornecedores, acompanhei a montagem e cuidei de cada detalhe para que as unidades ficassem prontas o mais rápido possível. Enquanto muitos aguardam para agir, eu me antecipava.

	Quando os apartamentos ficavam prontos, já entravam na minha carteira para locação. Nunca enxerguei isso como esforço. Para quem está começando, os 50% do primeiro aluguel já representavam um excelente retorno.

	E, para quem acha que esse tipo de trabalho é “coisa de mirim”, talvez ainda não tenha entendido o tamanho do resultado que ele pode gerar.

	Foi assim que me posicionei no Edifício Palazzo di Ferrara, e foi ali que entendi, na prática, o poder de servir antes de vender.

	Porque, quando o cuidado é genuíno, o resultado deixa de ser uma possibilidade e passa a ser consequência.

	Coragem de perder para acertar

	Sempre entendi que o sucesso não depende de um único fator, mas de um conjunto de atitudes construídas ao longo da trajetória. Entre elas, a sinceridade sempre foi uma das mais importantes para mim, mesmo que, em alguns momentos, isso não signifique dizer exatamente o que o cliente gostaria de ouvir.

	Não estou em uma reunião para agradar, mas para orientar com clareza e firmeza, apontando o valor que o mercado está disposto a pagar, porque é isso que torna um imóvel atrativo e vendável.

	Seja firme quando os caminhos se afastarem da verdade, com clientes, colaboradores ou qualquer outra pessoa.

	E aqui eu não falo de teoria, mas de prática, de momentos em que você vai ser testado. Nem sempre isso será compreendido na hora, mas com o tempo a postura certa sempre é reconhecida.

	A justiça em uma negociação precisa estar acima da conveniência. E isso, na prática, significa escolher o certo mesmo quando o fácil parece mais vantajoso. Quando há falta de coerência em uma decisão, o papel do profissional vai além de concordar, ele ajuda a enxergar com clareza, inclusive para proteger todos os envolvidos no processo.

	No fim, o mercado não premia quem fala o que o cliente quer ouvir. Premia quem tem coragem de falar o que ele precisa ouvir e continua ao lado dele até o resultado acontecer.

	Eu sei que a maioria dos corretores do mundo entra nesse mercado pensando em como ganhar dinheiro. Mas, para mim, isso sempre foi claro e categórico: dinheiro é consequência de quem serve ao próximo, e não o contrário. Foi o que a minha história me ensinou.

	Quando servimos primeiro, com o coração no lugar certo e com responsabilidade sobre aquilo com que estamos lidando, o resultado vem naturalmente. E, mais do que isso, conseguimos vender com verdade e, de certa forma, transformar vidas, que é justamente o propósito da RE/MAX.

	Como já dizia Dale Carnegie (2012): “Você pode fazer mais amigos em dois meses interessando-se genuinamente pelas outras pessoas do que em dois anos tentando fazer as outras pessoas se interessarem por você”.

	Colocando a mão na massa

	Desde o início da minha carreira, comecei a perceber algo: que a maioria dos imóveis não deixa de ser vendido por acaso. Quase sempre o problema está em dois pontos muito claros: preço e preparação do imóvel para a venda. Muitos chegam ao mercado fora do preço ou sem o cuidado necessário para despertar interesse. Dessa forma, o resultado dificilmente acontece, e o imóvel permanece parado.

	Talvez, sem perceber, eu já carregasse os ensinamentos da minha infância: o cuidado com os detalhes e a responsabilidade em entregar o melhor.

	Eu atuo de forma direta na preparação dos imóveis, orientando detalhes e, muitas vezes, colocando a mão na massa. Indico profissionais, acompanho o processo e garanto que o imóvel esteja pronto para o mercado antes da divulgação ou sessão de fotos. Trato cada imóvel como se fosse meu, com cuidado e responsabilidade.

	Já aconteceu de eu vender um apartamento que estava há dois anos parado no mercado por um detalhe que, à primeira vista, parecia pequeno: canteiros de flores secas na varanda.

	Quando conheci, era um imóvel sem vida. Havia algo ali que não convidava, não acolhia, não despertava desejo. Pedi ao proprietário que refizesse o plantio e devolvesse cor e cuidado à varanda. Era como se aquele espaço precisasse voltar a respirar.

	Pouco tempo depois, o cenário mudou por completo. O que antes parecia esquecido ganhou presença, leveza e vida. O imóvel deixou de ser apenas um espaço parado e passou a transmitir sensação de lar. E foi exatamente aí que a venda aconteceu.

	Nesse processo, sempre acreditei que excelência não é um evento, mas um padrão. Inspirada na filosofia de Dave Liniger (2016), entendo que o sucesso vai além de técnicas. Ele nasce da conexão com pessoas, da consistência na entrega e da busca constante por gerar valor. Quando existe esse nível de consciência, o trabalho deixa de ser execução e passa a ter significado.

	Hoje, quando encontro um imóvel sem resultado, não vejo um problema, vejo uma oportunidade de fazer diferente, com estratégia e responsabilidade, porque quando o cuidado é verdadeiro, o resultado deixa de ser uma possibilidade e passa a ser consequência.

	Não se trata apenas de vender um imóvel, mas preparar o caminho para que a venda aconteça com qualidade, velocidade e valorização. E é nessa combinação entre preço correto e preparação adequada que os resultados acontecem.

	Um caminho para o topo

	Se você está lendo este capítulo, talvez já tenha percebido: não existe atalho real, não há um caminho rápido e fácil para alcançar um resultado consistente.

	Para chegar ao sucesso, existem escolhas, existe postura, existe consistência que ninguém vê.

	Essa é uma certeza que sempre esteve clara para mim: independentemente das conquistas alcançadas, sempre haverá algo a construir, porque, na essência, a jornada nunca termina. O sucesso não está apenas em chegar, mas também em sustentar e continuar avançando.

	Como reforça Peixoto Accioly (2023), presidente da RE/MAX Brasil, em suas falas sobre o mercado imobiliário, o resultado consistente não nasce do acaso, mas da disciplina de executar bem o básico todos os dias, com repetição e responsabilidade.

	Lembre-se: se você não ama o que faz, não consegue chegar ao sucesso.

	Quem não serve ao próximo não vende. E quem serve com dedicação, integridade e paixão alcança o topo.

	Obrigada por estar aqui. Que essas reflexões acompanhem você e façam sentido na sua própria caminhada.
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3 Magnetismo feminino no mercado imobiliário

	 

	Existe um momento na vida em que você percebe que ninguém está vindo te salvar. A partir disso, duas coisas podem acontecer: ou você se perde, ou você assume o controle. Eu escolhi assumir.

	Muito antes de entender de mercado, vendas ou posicionamento, eu entendi algo essencial. Eu precisava me programar. E foi isso que eu fiz. Eu me tornei a minha própria programadora.

	Com 23 anos, quando iniciei a minha trajetória no mercado imobiliário na minha cidade natal Joinville, eu não tinha estrutura, contatos ou referências. Mas eu tinha algo que mudou tudo: consciência. Eu percebia que existia um padrão nas pessoas que tinham resultados acima da média, e, se existia um padrão, ele poderia ser aprendido.

	Foi nesse momento que comecei a buscar conhecimento de forma intensa. Sempre fui sedenta por conhecimento. Busquei entender como a mente funciona, como as emoções influenciam decisões e como o comportamento humano impacta resultados. Eu me formei em Programação Neurolinguística e hipnose, além de realizar diversos cursos voltados ao desenvolvimento pessoal e inteligência emocional.

	Desde o início, eu já entendia algo muito claro: para atender pessoas, eu precisava entender pessoas. E, para entender pessoas, eu precisava, antes de tudo, entender a mim mesma.

	Li livros que transformaram a minha mentalidade, como O milagre da manhã, Pai rico e pai pobre, Os segredos da mente milionária, O poder do subconsciente e obras de Napoleão Hill, em especial Quem pensa enriquece, Mais esperto que o diabo e O manuscrito. Eu sabia que não era apenas leitura, era prática. Era, de certa forma, um encontro com mentores que eu ainda não poderia contratar.

	Eu comecei a imaginar uma história de sucesso e vivia como se já tivesse conquistado aquilo. Tornava essas imagens muito reais em minha mente, e, hoje, ao olhar para trás, é impressionante perceber como esses pensamentos se materializaram.

	Eu acordava às cinco da manhã, fazia os meus rituais, mentalização, oração e escrita. Na época parecia disciplina. Hoje, eu entendo que aquilo era construção de identidade. Enquanto muitos buscavam resultado imediato, eu estava construindo base. Eu praticava a visualização, trabalhava as minhas crenças e alimentava a minha mente com aquilo que me aproximava da mulher que eu queria me tornar.

	Naquela fase, comecei a perceber que não era apenas sobre aprender técnicas, mas sobre me reconstruir. Passei a observar os meus próprios padrões, as minhas crenças e as minhas reações. Questionei verdades que, muitas vezes, me limitavam. Entendi que muitas dificuldades não vinham do mundo externo, mas da forma como eu interpretava as situações.

	Foi aí que assumi responsabilidade pela minha evolução. Parei de esperar condições ideais e validação externa. Passei a agir com base na mulher que eu queria me tornar, e não na versão que eu ainda era. Esse processo não foi imediato, mas foi transformador. Porque, quando você muda por dentro, o mundo ao seu redor responde de forma diferente.

	E quanto mais eu me conhecia, mais eu evoluía. E quanto mais eu evoluía, mais resultados extraordinários começavam a aparecer.

	Eu sempre compartilhei a minha realidade. Nunca precisei parecer algo que eu não era. E talvez tenha sido exatamente isso que abriu portas inesperadas. Em um momento, publiquei sobre um livro que estava lendo, e, pouco tempo depois, o próprio autor entrou em contato comigo e me convidou para o seu evento de imersão para participar como influenciadora. Eu ainda tinha poucos seguidores, mas tinha algo que não pode ser comprado: verdade. E o mercado percebe isso.

	Com o tempo, entendi algo que mudou ainda mais a minha visão: o off também é necessário. Nem tudo precisa ser mostrado ou validado. Eu vivi processos importantes em silêncio e, hoje, entendo que foi isso que sustentou a minha evolução. Presença real não se constrói apenas no que é visto, mas no que é mantido quando ninguém está olhando.

	Existe um momento, antes de qualquer decisão importante, em que nada foi dito, mas tudo já foi percebido. No mercado de alto padrão, esse momento define confiança. E confiança não se impõe, se sente. As decisões mais relevantes não são apenas racionais, elas passam por uma leitura silenciosa: uma
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