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LEMBRE-SE

Um dos maiores obstaculos que
pode te impedir de se tornar um
corretor ou uma corretora de elite

o
€ 0 sell medo.

Quando estamos diante de um projeto im-
portante, algo que pode se tornar um divisor
de aguas na nossa carreira e na nossa vida,
somos assombrados por um sentimento
que pode ser paralisante: 0 medo!

Ser um Corretor de Elite nao é diferente, e
€ incontavel o numero de profissionais que
desistem da profissao ou vao em busca de
um emprego com salario fixo, por:

MEDO DAS CRITICAS:
MEDO DO JULGAMENTO
DOS OUTROS:

MEDO DE VENDER:

MEDO DE LEVAR UM NAO;
MEDO DO FRAGASSO:
MEDO DO SUGESSO




B Exercicio

Quais sao os medos que podem te
impedir de prosperar e se tornar
um(a) corretor(a) de elite?

Mas atencdo, antes de responder a esta pergunta, faga uma reflexao profunda
sobre esses medos e o porqué de cada um deles. Lembre-se de tudo que vocé ja
fez até agora, de erros e acertos e liste os medos que te bloqueiam.

Agora que vocé tem consciéncia dos seus medos, pense em como desbloquea-
-los. Quais as atitudes que vocé pode e ira tomar para superar esses medos?

SUPERAGAC

IS



EXISTEM DOIS TIPOS
DE PESSOAS:

A3 QUE DAO DESCULPAS E AS QUE
DAO RESULTADOS.

Vocé pode pensar o que quiser ou fazer o
que quiser, mas jamais pode culpar alguém
pelos seus resultados.

o ] ol -
0 unlcn remedln para Em primeiro lugar é preciso ter clareza sobre o

problema e na sequéncia, identificar quais as

a 'a"a de I‘esu“ados desculpinhas que vocé costuma dar pra vocé
y

- mesmo(a). Comece a prestar atengdo nessas
é a n nn situacdes. Quando um problema acontece
- (por menor que seja), vocé assume a respon-

sabilidade ou fica se justificando?

A partir de agora, o nosso combinado é que vocé pare de se justificar,

para comecar a RESOLVER os problemas.
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B Exercicio

Dito isso, cite 2 problemas na sua vida que estao te incomodando e que vocé
quer resolver?

Quais as desculpinhas que vocé inventa para procrastinar a solugao desses pro-
blemas? Liste pelo menos 5 justificativas que vocé costuma usar.

A

Sempre que vocé “se pegar” justificando uma falha e terceiri-
zando a culpa, dé uma pausa. Pense no que vocé pode fazer

de diferente para resolver o problema ao invés de joga-lo no
colo de outra pessoa.

(o)}



COMEGE PELO
AUTOGONHEGIMENTO

Vocé é unico(a). Entenda quais séo suas forgas e suas fra-
quezas para fortalecer os seus pontos positivos e diminuir o
impacto dos seus pontos negativos.

Vamos comegar pelo teste de personalidade que vocé pode
encontrar no site:
www.16personalities.com/br/teste-de-personalidade

Ele vai te ajudar a mapear o seu perfil, para que na sequéncia,
vocé faga uma analise SWOT PESSOAL. Lembre-se que esta-
mos em busca daquilo que te faz Unico(a) e é essa esséncia
que sustentara o seu posicionamento quando entrarmos na
fase de marketing.

Exercicio

De acordo com o teste 16 PERSONALITIES,
qual é o seu perfil?

De acordo com o teste e com a sua autoanalise, quais sao as suas principais caracteristicas?
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o gm
n“allse son Vocé no centro da analise!

Analise SWOT é muito importante para o seu planejamento
pessoal e do seu negdcio. Se trata de uma ferramenta para
identificar suas forgas e fraquezas, com o objetivo de apro-
veitar todas as oportunidades e identificar as ameagas que
possam aparecer no seu caminho.

Fatores INternos  controiaveis)

Agora que vocé ja colocou no papel um pouco mais sobre
voCé, precisamos entender suas forgas e fraquezas, e para
isso, é importante que vocé faga uma analise SWOT de si
mesmo(a).

Forgcas

(Liste pelo menos 10 atributos positivos)

Fraquezas

(

Liste pelo menos 10 atributos negativos)




Fatnres EXternos (incontrolaveis)

Ameacas

(Liste as ameagas externas — fatores sociais,
politicos, econdmicos, ambientais, etc.)

— sociais, politicos, econdémicos, ambientais, etc.)

Oportunidades
(Liste as oportunidades associadas aos fatores externos

ROBERTO SHINYASHIKI =
A partir de hoje, escolha 2 qualidades para vocé

reforcar e 2 fragilidades (que te atrapalham a P rO b\ e m a S>

conquistar sus objetivos) para corrigir.

Guarde essas informagées, que vamos precisar delas
na fase de planejamento.

[

para yocé vencer
no mundo dos negocios

A revolugao

Dica de livro:

PROBLEMAS, OBA! 22z
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“Errei mais de 9.000 cestas e perdi quase 300
jogos. Em 26 diferentes finais de partida fui encar-
regado de jogar a bola que venceria o jogo... e
falhei. Eu tenho uma histdria repleta de falhas e
fracassos em minha vida, e é exatamente por isso
que sou um sucesso”.

Michael Jordan

0 SUGESSO EXIGE
PRATICA E PERSISTENGIA

e definitivamente ele nao é
medido pela régua dos outros.

Susan M. Weinschenk

COMO
CONVENCER
AS PESSOAS

A FAZER O
QUE VOCE
QUER

FORA DE SERIE COMO CONVENCER AS

(Malcolm Gladwell) PESSOAS A FAZER O
QUE VOCE QUER
(Susan M. Weinschenk)

140 estratégias simples para dominar
a arte da persuasao

Fora de série &

e M B

WARNER BROS PCTURES. HAUT £1 COURT 1 CINE @ APRISENTAM

DESCUBRA POR QUE ALGUMAS PESSOAS
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ENTRE A MOTIVAGAO
E R DISGIPLINA,
FIQUE SEMPRE COM
A DISGIPLINA!




cuide da sua sa“de' E fato que uma boa alimentaco e a pratica

> - de exercicios fisicos ajuda na sua produtivi-

E dade e principalmente, na sua autoestima, e
0 seu ﬂﬂmo que o resultado € muito mais disposigéao, ener-

gia e confiancga para as tarefas do dia a dia.
te Ieva pra 'rente! Ao longo desse médulo estamos falando
de reprogramacgao mental e sabemos que
sO6 mudamos o0s nossos habitos a partir de
duas chaves:

A EMOCAO

um acontecimento marcante (bom ou ruim) que
desperta fortes emocgdes é capaz de mudar os
nossos habitos;

A REPETIGAO

repetir uma agao todo santo dia, faz com que
ela se transforme em habitos (bons ou ruins);

Para ser um Corretor de Elite, vocé vai precisar de DISCIPLINA, porque nao acordamos motivados
e bem-dispostos todos os dias, porém, serao essas situagdes que testarao a sua vontade de fazer
acontecer. Sao nesses dias que vocé vai precisar escolher a disciplina e fazer o que precisa ser
feito.

Nosso convite é para que vocé comece exercitar a DISCIPLINA a partir da pratica de exercicios
fisicos. E ndo dé desculpas! Se vocé nao tem tempo, acorde mais cedo! Seu corpo tem que ser
prioridade pra vocé! E se vocé tem dificuldades, busque ajuda de profissionais da area.



Exercicio Escreva abaixo um esporte ou uma atividade fisica que te da
prazer (Se vocé nao gosta de atividade fisica, pode ser que
seja uma resposta do seu cérebro evitando a “dor” da ativi-
dade fisica. Persista!).

Lembre-se das atividades fisicas que vocé praticava quando crianga,

afinal, quando crianca, tendemos a fazer aquilo que a gente realmen-
te gosta.

Quais os dias da semana vocé vai se
dedicar a essa pratica?

S0 VOCE PODE FAZER 1SSO!

O Segunda O Sexta
O Terca O Sabado

\ O Quarta O Domingo
O Quinta

Pratique atividade fisica TODOS OS DIAS! Para mudar seus habitos e

exercer a disciplina, é melhor vocé fazer 30 minutos todos os dias do
que 1 hora 3 vezes por semana.

Qual seré o horario
do seu treino?

Tenha um hordrio fixo e trave a sua agenda - evite ao maximo marcar

qualquer tipo de compromisso no horario do treino.

Para uma dieta balanceada, procure um profissional da area.
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UMA IDEIR
SEM AGAO E

SO UM SONHO
DISTANTE.

E falando em sonhos,
monte o seu quadro de sonhos.

Exercicio

QUADRO DOS SONHOS

Use a criatividade...escreva, desenhe, cole,
no quadro tudo aquilo que vocé quer con-
quistar nos proximos anos.






AS POSES DE
PODER SAi0
GAME CHANGE

Sabe aquele gesto de erguer os bragos para
festejar uma vitéria? Ou a postura de quem
se sente dona da situagao, de levantar o
queixo, manter a coluna ereta e colocar

as maos na cintura? Esses e outros trejei-
tos, relagdes tipicas em momentos positi-
vos, foram chamados de “poses de poder”

pela psicéloga e professora de Harvard Amy
Cuddy. O interessante € que essas posicoes,
mesmo se praticadas fora de contexto, por
dois minutos, sdo capazes de enganar o
cérebro e fazer vocé se sentir empolgado(a),
seguro(a) e confiante.



i /
f /
n 1
ssista a \ |
p E entdo pensamos, isso € o que realmente interessa,
Amy Guddy S T

no youtube:

https://youtu.be/Ks-_Mh1QhMc

g \

(...) Seus estudos demostraram a l6gica por tras da teoria: ao levantar os bragos em comemo-
racdo, o cérebro provoca uma descarga de testosterona (hormoénio da dominancia); ao mesmo
tempo, restringe a producao de cortisol (hormonio do stress) e diminui a sensagéo de nervo-
sismo.

(...) Nao da pra prometer, por exemplo, que, da préxima circunstancia semelhante”. (...)

a partir de hoje, vocé vai deixar de ser timida nosso foco deve estar no processo, e hao

e se tornar uma pessoa extrovertida. (...) “Em no resultado. E o comportamento atual que
cada situagao desafiadora, encorajamo-nos mudara o futuro e, para isso, precisamos de
a nos sentir mais fortes, a transpor as mu- nano investimentos, que vao, lenta e gradual-
ralhas do medo. E dessa experiéncia que mente, moldando nosso cérebro.

nos lembraremos quando estivermos diante

Fonte: https://claudia.abril.com.br/sua-vida/as-poses-de-poder-podem-te-ajudar-a-se-sentir-mais-confiante/

Exercicio

Pare tudo que vocé estiver fazendo agora, va
para o espelho e pratique as poses de poder,
e repita este exercicio antes do seu préoximo
atendimento.
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0s resultados que vocé tem hoje,
sao frutos da sua capacidade
criativa e produtiva.

Criativa porque vocé pode gerar oportunidades para diferentes players do mercado e produtiva
porgue no final das contas, estamos falando da sua competéncia em executar.

Dessa forma, para alavancar os seus resultados vocé precisa melhorar a sua produtividade em
dois aspectos principais:

PROSPECCAO

(quanto mais pessoas entrarem para o seu funil,

mais oportunidades de negdcios vocé pode criar) .

CONVERSAO

(ser mais efetivo no fechamento)

Para conseguir evoluir nesses dois critérios, é importante que vocé tenha uma AGENDA FIXA,
ou seja, toda semana, defina o dia e a hora que vocé vai fazer as atividades abaixo, e todos os
outros compromissos devem ser marcados fora desse horario.

Exercicio

Use qualquer ferramenta
que desejar (Trello, Goo-

* Fazer prospecc¢ao de clientes

Fazer follow-up

gle Calendar, Excel, etc.) e * Conhecer novos empreendimentos

DEIXE A SUA AGENDA FIXA (visite 3 novos empreendimentos por semana);
PARA AS SEGUINTES ATIVI- o B

DADES: + Estudar (de preferéncia sobre persuasao e vendas)

Cuidado com as interrupgées frequentes. Quando estiver concentrado(a) em uma atividade, termine
a atividade e depois volte a sua atencdo para outra coisa, pois seu cérebro demanda uma energia

muito grande para voltar a se concentrar apés uma distracao.




Segue abaixo uma lista de livros
recomendados sobre 0 assunto:

Robert B. Cialdini, Ph.D.

AS ARMA§ DA PERSUAASAO &
PERSUASAO INFLUENCIA
AS ARMAS DA (Roberto Cialdini) (Roberto Cialdini)

PERSUASAD

JACOB PETRY

ok

& MANIPULAGAO

Robert B.
gialdini, RhiD

Mais

nnnnnnnnnnnnnnnnn

PODER& :
MANIPULAGAO PRE-SUASAO
(Jacob Petry) (Roberto Cialdini)

STEVE ALLEN { PNL - TECNICAS m
PROIBIDAS DE O i SPIN SELLING

PERSUASAO ALCANCANDO (Neil Rackham)

(Steve Allen) EXCELENCIA
em VENDAS

SELLING

CONSTRUINDO RELACIONAMENTOS
DE ALTO VALOR PARA SEUS CLIENTES —

[fCNIGAS PROIBIDAS DE PERSUASAD AARON ROSS & MARYLOU TYLER

MAIS DE I5 MILHOES DE EXEMPLARES VENDIDOS Proos
MANIPU[A A0 E INFLUENGIA USANDO PADROES DE ROger Fisher, William Ury
- e Bruce Patton, i

, para a edigéo revista

Cofundadores do Projeto de Negociagio de Harvard
*1'//‘“ PREDICTABLE REVENUE
ey

C o M o C H E G A R como NE’GUCIAR ACORDOS SEM FAZER CONCESSOES R E C E I TA g .

AO SIM EDIHO REVISTAE ATUALIZADA PREVISI’VEL
(Roger Fisher) (Aaron Ross)
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0s 5 principios dos

Corretores de Imoveis de Elite.

DESEJAR

Eles desejam prosperar com todas as suas forgas;

Eles tém fé de que é possivel
e estdo dispostos a fazer o necessario;

DECISAO

Eles decidem e agem.
Nao procrastinam e ficam deixando para depois;

PLANO

Eles tém um plano
e se movimentam para realiza-lo;

PERSISTENCIA

Eles persistem, porque nao tem
forca maior que a persisténcia;




NGORA E

GOM VOGE!

Escreva nas linhas abaixo um texto reafirmando o seu compromisso
de ser um(a) Corretor de Elite, deixando claro o que vocé estd dis-
posto(a) a fazer para isso acontecer, e quais as decisdes vocé terd
que tomar para seguir adiante.

Coloque o seu nivel (Iniciante, Gold, Plat, Black ou Elite) no método
e no proximo modulo comegaremos a construir o seu planejamento
e definir as suas metas.

PERSISTA! Nao importa quanto tempo vai demorar, apenas persista.
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