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deptoda ideiz de que um corretor tem que ter
talento, mas ndo prescinde de um treinamen-
to, o consultor Eduar do Coelho Pinto de Al-
meida & um professor nato e tem o dom da
oratona. Formado em Fisica pela US P iniciou carreira
em uma das mais conhecidas imobiliarias de S30 Paulo,
a Clineu Rocha. Trabalhou depois na Lopes e na Cyre -
la, mas dey uma importante contribuicde ac ramo ao
desenvolver um métado de formaciio de corretores gue
se mostrou revoluciondrio e ef iciente em uma épocaem
que pouco s falava em técnica de venda. Criado na dé -
cada de 70, o manual pode ser aplicado alnda hoje, pois
contem 'regras universais” para o comércio de imdueis,

A expertise de Coelhe na drea é resultade de uma
agugada percepcio das oportunidades, Talvez a mais
importante de sua vida ténha sido no final dos anos
50, quando era aluno de Fisica Nu-
clear e decidiu garantir aklgum di-
nheiro nas féras escolares coma
corretor de imaveis. Em dois me-
ses, percebeu que o campedo de
vendas daquela imobilidria, “gque
ndo tinha nem ¢ gindsio®, ganhava
no ano o dobro do professor cate-
dritice de seu curso. *Como eu
néo tinha a veleidade de chegar i posicio de meu pro-
fessor — se chegase, seria dali a 20 anos - & conside-
rando gue, mesmao mediocre, como cormetar ey ganha -
ria a metade daquele campedo, decidi investir nisso”,
conta, Trancou @ matricula & mergulhou na profissio.
Voltou e concluiu o curso cerca de 10anos depals,

Ma Clineu Roecha, Coelho ficou por 15 anos. 53iu a
convite da Lopes Consultoria. “Quando perguntou
meu salrio e respondl, o Lopes (dono da Empresa)
disse simplesmente: ‘Eu dobro. Este argumento &
muito convincente”, diz. A sua missdo era montar o
departamento de iméveis e de langamentos. Lego na
chegada, propds a formulagio do manual, elaborade
por profissionals especializados a partir de um trei-
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“O Lopes usou um
argumento que sempre
deu certo comigo. Ele

disse: Eu dobro!”

Eduardo Coelho P. de Almeida

O encantador de clientes

Por Marcia Furlan

namento que ele fazia, de 80 haras. A grande novida-
de do método era permitir que o aluno caminhasse
na sua propria velocidade, Coelho ministrou este cur-
o por 10anes, inclusive no treinamento de profissio-
nais na filial da imobilidria no Rie de Janeiro para a
venda do primeirs empreendimento da Barra da Ti-
juca, erguido pela Gomes de Almeida Fernandes.
“Olha como estamos falando de pioneirisma. Aguilo
tudo ainda era um deserta. Eu leva va os manuais fm -
pressos e slides de projecdo.”

Apesar do sucesso, aos 25'anos de carreira, Coelho
passou pela fatidica fase de reavaliagio. Lembrou-se
do sanho de infancia de ter um cavalo & se deparou
com & frenia de sua vida: tinha um-sitio com 25 deles,
mas faltava tempo para montar porgue corretar nag
tem finais de semana. Em busca de uma vida mais sos-
seqada, fol procurar empregonain-
distria. Mas, dois anos depois, en-
frentou novamente uma situagso
paradoxal: estava ganhando tdo
pouco que precisou vender o sitio,
E decidiu voltar ao mercado.

Apds uma breve passagem por
uma empresa de pintura de edifi-
¢ios, Coslho recebeu um convite do
entéo presidente da Cyrela, Elie Horm, para trabalhar na
empress. Mos 20 anos seguintes, passou por diversas
dreas, Hoje sua relacdo com a empresa € de prestador de
servicos, por meko de sua consultoria, onde & sécio com
seus dois filhos. Atualmente Coelho coordena os cursos
de pas-graduagio em Mercado | mobiliario da FAAP .

Em sua longa trajetdria prof issional, nao faltam his -
térlas de negécios que pareclam impos sivels de serem
fechados. Algumas foram registradas em um livro. in-
titulade "0 Sucesso em Vendas - 47 histdrias fascinan -
tes sobre o mundo dos negacios Imabiliarios *, lancado
ern 2008, no qual Coetho também da licoes a qualquer
profissional que tenha que vender alguma coisa, bens
Ou apenas idefas. m



