O fisico que virou ¢
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0 EXECUTIVO EDUARDO COELHO PINTO DE ALMEIDA, DA
BRAZIL REALTY EMPREENDIMENTOS IMOBILIARIOS TEMMUITAS
HISTORIAS PARA CONTAR. ELE DEIXOU A PROFISSAC DEFISICO,
VIROU CORRETOR £ SOUBE APROVEITAR AS OPORTUNIDADES.

Eduardo Coelho leva a sérioa
arte de cativar ¢ tratar bem as
pessans. Sempre envia agrados
para os clientes que, logo, viram
arnigos. Na Pdscoa, Coetho en-
vig cartdes para felicitar as pes-
spas. As frases sao alegres: os coe-
lhos sao da paz e do amor, diz
urn dos cartdes. Formado en Fi-
sica Nuclear pela USP (Univer-
sidade de Sdo Paula), ele esco-
Ihew traballiar como corvetor de
imdveis. For ériticado no inicio,
s o desistin, Hoje, Coelho é
wm dosmats importanies execu-
tivos do grupe Cirella, um dos
que mais crescen no Brasil no
ang passado. Veja o que ele diz
sobre a reviravolta que dev na
sua carreird & ¢ importincia de
tratar bem as pessoas.

Dafisica para o mercado
imobiliario

Iniciei na carreira de corre-
tor imobilidrio enquanto estu-
dava Fisica Nuclear na USP
{Universidade Sao Paulo). Eu
conciliava a faculdade com as
aulas de matematica e de fisica
que dava em colégio carentes
da cidade e com a venda terre-
nos para amigos na Praia
Grande, litoral de Sao Paulo.
Porcansa desse bico, ful convi-
dado para trabalhar numacor-
retora importante do Estado, a
Clineu Rocha. Perguntei o que
precisava para ser corretor ¢ o
interlocutor me disser que eu
tinha de ser casado, ter auto-
mdvel e mais de 25 anos. En-
tdo, pensel: ew nFo sirvo; pois

Clineu Rocha (Coelho paroua
faculdadenosegundoano. De-
pois de algum tempo, ele vol-
touauniversidadeeconcluino
curso), Durante uma reunido
anual, na qual foram premia-
dos os melhores corretores do
ano, falei com um sujeito que
ganhouoprimeirolugar. O ga-
nho médio dele era, pratica-
mente, o dobro dos meus pro-
fessores universitirios. Achei
que o mundo estava errado e
que eu tinha de ficar do lado
certo, o que dava mais ganho.
Quando anunciei a minha
decisdo de parar de estudar, as
criticas foram pesadas, Me
chamaram até de mercendrio,
mas eu nao desisti. Tinha a
consciéncia da importincia da
profissio, O corretor tema sua
responsabilidade social, En-
quanto um médico estd sal-
vando umavida, umadvogado
defendendo uma causaimpor-
tanite, ¢uestou procurandoum
imével adequado para eles,

Sobre a importancia da
universidade

O fato de eu ter sido estu-
dante da USP, de ter feito Exa-
tas me ajudon a ter um racio-
cinio rdpido. E o mais impor-
tante: eu aprendi a aprender.
Usel isso'a minha vida inteira,
Quando a gente ndo sabe algu-
ma coisa, tem de procurar um
livro, ele sabe. Atéchegarnafa-
culdade, a gente acha que
aprender € perguniar para o
professor,
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O que & preciso para ser um
corretor de sucesso

O bom corretor tem de il

aprender a conhecer a alm: 7
humana. Tem que estar inte-
ressado no cliente, saber ouvir
saber o que ele quer € 0 que
mulher dele deseja. Sabes
quem decide a compra tam:
bém éimportante. Em 99%
das aquisigBes, € a esposa quq
escolhe a casa. E hd uma estra-
tégia diferenciada para con-
vencer mulheres.

Como convencer o cliente
Tive um cliente que morav:

nallhaPorchate queriamudar |

para Santos, Ele estava indeci-
so entre dois apartamentos
Um que eu tinha mostrado pa-
ra ele ¢ outro de uma segund:
imobilidria. Ele tinha gostadc
mais do meu, era maior, urr
por andar, tinha uma vista oti
ma, mas, para ele, havia urr
problema: ele queria vidro:
nas janelas da sala que fosserr
dochaoaoteto e o apartamen-
to nao tinha, Os vidros quas
chegavam no chio.

A maioria dos corretore:
perderia essa venda, mas el
nio. Pensei e dei uma solugic
para o cliente. Disse a ele par:
elevar o piso, fazer um tablado
assim, a janela ficaria do pisc
elevado 4o teto. Ele adorou ¢
idéia e comprou o apartamen
10. A venda exige muita criati
vidade. Depois de alguns me:
ses, encontrei novamente ¢
clienteeeleme disse que ndoti:
nha feito o tablado; ou seja; «
piso elevado nao era funda
mental para ele. Mas eu nic
podia discordar dele, tinha ds
agradd-lo, de dar uma solugic
paraoqueele queriaendo fazé.
lo mudar de idéia.

cenigilbaien nintanhacarroa Ao lines Dockha danois  Aeanssds asee dicei

Alguns meses depois, outu-
brode 1958, eume casei ecom-
prei um carro velho. Sé-faltava
aterceira condicio: ter mais de
25 dnos. Mesmo assim, eu de-
cidi me apresentar e, na ficha
de inscricao, resolvi ndo colo-
car a minha idade. O diretor
que estava me contratando
olhowa ficha e me chamou di-
zendo que eu precisava preen-
chet o campo da idade. Eu res-
pondi para ele que ndo tinha
preenchido de proposito, que
era tima brincadeira. Disse a
ele que ninguém adivinhava a
minhaidadee que queriasaber
se-ele conseguia descobrir. Ele
meolhoue disse: o senhor tem
27 anos. Euconcordet, mas ex-
pliguei que tinha 22 anos. Dis-
se a ele que sabia o motivo da
exigénein: corretores de imo-
veis precisam passar confianca
ao cliente, por isso tém de ser
mais velhos. Mas, como todas
as pessoas me davam mais ida-
de, eu poderia exercer a profis-
sdo sem muitos problemas. Ele
concardou e eu fiquei 14 du-
rante 15 anos, Comecei como
cotretor ¢ términel como se-
gundo homem da éempresa,

Escolher o lado certo
Dresistina faculdade no mes-
mo ano em que comecei na

perguita foi:existemlivros pa-
ra corretores? O diretor ficou
surpreso e me indicou Como
fazeramigoseenfrentar pessoas.
Li, reli e passeiaestudarolivro.
Me programei para ler um ca-
pitulo por semana. © objetivo
eraaplicar na minhavida o que
eu aprendm com o livro, Che-
guei ao mais alto grau de
aprendizado, aquele em que o
aprendiz muda o seu compor-
tamento por causa do que leu.

Cultura & conhecimento
especifico

Qualquer que seja a profis-
sdo, a baseeducacional e cultu-
ral é importante. O conheci-
mento especifico do produto
também ¢ fundamental. Pri-
meiro, é preciso ter cultura e
educacio. Depois, tem se que
saber tudo sobre o que vocé es-
td vendendo. Munido dessas
armas, o profissional nuncavai
se sentir menosprezade diante
um consumidor,

Virias vezes tirei minha ré-
gua de cilculo do bolso na
frente de engenheiros que
eram arrogantes comigo. Eles
e assustavam e perguntavam
s¢ eu era engenheiro também.
Quando eu dizia que era fisico,
a conversa mudava ¢ otom ar-

rogante se perdia.

Para dirigir pessoas sem
militar, o segredo estino cc
portamento do dirigente
profissional tem que lidera
sendo um pouco professt
paizio, E preciso ser exigen
cobrador, O chefe que nio
bra resultados € ruim par
funciondrio, nao estd cu
prindo uma parte de sua b
¢a0. Se vock tem coordena
¢ estd encaminhando el
orientando, a reacio serd
gratidao.

Uma dica que dou ao'd
gente éque ele tem de estar
teressado nas pessoas, nao |
ve usd-las. Outra coisa que )
diretor nunca deve fazer ¢
mal educado com os funcio
rios. Eu fiz isso algumas ves
mas me orgulho de ter chan
do as pessoas de volta e ter |
dido desculpas a elas. A gy
pode nao gostar do traball
achar que ficou ruim, mas 1
pode ser mal criado com ¢
O elogio is pessoas que faz
um trabalho correto tamb
deve ser uma pritica com
ao dirigente. Ele funcio
muito mais que uma obsen

¢do negativa.

Sobre aimportincia de cria
sucessores
Todo chefe com cargo 11
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O ASSOCIADO E NOSSO PRINCIPAL

REGISTRE E CONSULTE

Dirigido a empresas & instituigdes financeiras, o servigo informa, em
tempo real e com baixo custo, dados sobre a razio social, consultas
anteriores, registros de débitos informados pelos usudrios, titulos
protestados, empresas com atuagao duvidosa, além de confirmar
endereco e CNPJ da empresa consultada.
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Coelho com coelhe: o executivo usa o sobrenome para cativar clientes. Ele manda cortdes de Pascoa as pessoas

portante tem de ter formar al-
gudém capaz de substitui-lo. O
profissional de pouca visao
acha que, se criar alguém que
possasubstitui-lo, vai perdero
emprego para ele. Buacho que
ndo. Se eu preparar alguém,
quando eu for chamado para
ocupar uma fungio mais alta,
posso ir sem problemas, pois
tenho gente para colocar no
meu lugar. E isso acontecen
virias vezes. Subi colocando
Pessoas preparadns O e

antigo lugar.

Afidelidade e ainfidelidade
do comprador

Sempre fui muito fiel aos
meus clientes. Mas hoje a fide-
lidade pouco importa. J4 vi
muitas pessoas irem conhecer
wm imdvel com o corretor €
depois ligarem para o proprie-
tirio para excluir o profissio-
nal da negociagio e ganhar
desconto ndo pagando a co-

e

missaodocorretor. Euachois-
50 triste, mas sef que estd den-
tro de um contexto de uma so-
ciedade empobrecida que,
conseqitentemente; estd fican-
do desonesta. Quem compra
CD pirataestd namesmasitua-
@0, Aspessoas nio seddocon-
ta que estao sendo desonestas
ao compraruma coisailegal E
essamentalidade estd acompa-
nhando a populagic haje.

Eu vivi numa épaca muito
diferente, haviarespeito e fide-
lidade entre corretor ¢ com-
prador. Uma vez um cliente
me ligou e disse: seu Coelho
achei oimével que o senhor vai
vender para mim. Eu havia
procurado casas para ele du-
rante meses ¢ ndo tinha encon-
trado, Quando ele achou, me
ligou. Essa postura me ¢mo-
ciona até hoje, Antigamente; a
relagiio entre cliente & corretor
era de confianga. Eu ficava
amigo de muitos clientes,

e e

Atualmente. isso raramente
acontece.

Sobre o mercado brasileiro

Hoje, o setor de iméveis de
alto padrio vai muito bem no
Pais. Por causa do processo
eleitoral, as pessoas estio com
receio de ficar com o dinheiro
nos bancos ¢ estio imebilizan-
do. Quem sabe pesquisar, vai
encontrar coisas boas para
COMpPEAr,

Osfundosimobilisrios tam-
bém estao sendo procurados
porinvestidores: A dica para
quem quer investir ¢ comprar
um fundo como se estivesse
comprando um apartamento,
Se o imavel estiver locado, tem
de examinar quem £ o locati-
rio. E preciso estar atento 2 lo-
calizaciodo imdvel, ao acesso,
#infra-estrutura do prédio. O
cliente vai comprar um papel,
mas tem de ver 6 espaca fisico
do empree ndlmenm



