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Em destaque

LA L. T\

A NELOCIDADE NIIE TLIDC ©E PACC
AVELOCIDADE A QUE TUI E PASSA

ESTONTEANTE. FACILMENTE PERDEMOS
CAPACIDADE DE PARAR PARA NOS
DUESTIONAR: QUEM SOMOS E_ ONDE
QUEREMOS CHEGAR? O QUE NOS

MOVE VERDADEIRAMENTE? O QUE
PRECISAMOS PARA O CONSEGUIR?
QUEM SAO AS PESSOAS QUE NOS
RODEIAM? COMO PODEMOS REFORCAR
O PODER DA NOSSA EQUIPA? E AQUI
QUE O COACHING ONE-TO-ONE E O
TEAM COACHING ASSUMEM ESPECIAL
IMPORTANCIA: A DE AJUDAR OS LIDERES
DE EQUIPA A ENCONTRAR AS RESPOSTAS
QUE PRECISAM.

O ponto de partida

Segunda-feira, 8h00 da manha. A Luisa mete apressadamente
a mao na carteira em busca da chave da porta da agéncia. Tem
vérios assuntos que quer pdér em ordem depois de um fim de
semana agitado com reunides, visitas a casas com clientes e a
busca de algumas angaria¢des pelo caminho! Precisa de dar
seguimento a papelada, atualizar o sistema com a informagéo
recolhida, responder a emails e preparar os dados para a reunido
de planeamento da semana, na qual a equipa da agéncia se
junta todas as segundas-feiras de manha.

Pouco a pouco, comegam a chegar os restantes colegas.
Enquanto tomam café, a Luisa consegue ouvi-los a trocarem
piadas sobre os resultados do futebol e a partilharem novidades
dos filhos. Pelo meio comentam episodios caricatos de
conversas com clientes e cusquices sobre a concorréncia.

"Ainda bem que temos um bom ambiente”, pensa a Luisa,
recordando-se do mau bocado que passou na sua anterior
experiéncia profissional, motivo esse que, a par dos resultados
extraordinarios de vendas que ela prépria atingiu e do know-
how que acumulou, a haviam motivado a criar a sua prépria
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agéncia. "Porém..."” - pensa, enquanto aguarda o
download das fotografias e a planta de uma moradia
que acabara de angariar — “gostava tanto que

conseguissemos todos comunicar e partilhar know-
how profissional com este mesmo entusiasmo, para
evoluirmos de forma consistente como equipa...”.

Nisto, ao olhar para o quadro pendurado na parede
do seu gabinete, retratando uma grande cidade
circundada de vibrantes vias rapidas, vem-lhe a
cabeca uma imagem: a sua agéncia como uma
autoestrada, em que cada um dos colegas conduz um
carro diferente.

De repente, comega a visualizé-los todos em viaturas
de cilindradas totalmente diferentes, a rodarem em
velocidades absurdamente distintas e em direcées
muito divergentes! Sobressalta-se ao imaginar que
alguns deles podem até estar a conduzir sem terem
definido o seu destino... Absorta com o poder mental
desta imagem, consegue vislumbrar cada um deles
na 'autoestrada’ da mediacédo imobiliaria...

Fica preocupada com a velocidade maluca do “carro’
do José que ultrapassa tudo e todos... Seré que ele
consegue dar a curva na proxima saida onde, para
materializar um negdcio especialmente complexo,
tera que se cruzar com o carro do colega jurista?
Terd flexibilidade para tal? Ou serd que a confianca
excessiva que evidencia (em boa parte devido
aos excelentes resultados e prémios que obteve
com negdcios de clientes investidores, diga-se de
passagem, numa conjuntura especialmente favoravel
do mercado) e que lhe da tanto ‘gas’... se pode
virar contra ele? - “Meu Deus... que visdo aflitival”,
comentou mentalmente.

E a Rita? Vai na ‘autoestrada’ a conduzir tdo
timidamente que o seu ‘carro’ da solugos e atrapalha
o transito dos colegas... Estd sempre a colocar os
quatro piscas, lancando dlvidas sobre o mercado
e aos clienteé, onde elas de facto nido existem...
Até j&4 chegou a parar no meio da via, criando
um engarrafamento na agéncia! Serd mesmo s6
desconhecimento de principiante ou apenas falta de
autoconfianga? Na atividade que a Rita tinha, antes
de decidir abracar a mediacdo imobiliaria, essas
qualidades nzo |he faltavam!

Ja o ‘carro’ do Francisco... que tem sempre tanta
proatividade e bons resultados, anda agora as
voltas numa rotundal Serd possivel que ao fim de
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tantos quilémetros de mediagdo imobiliaria tenha
agora duvidas quanto ao destino a tomar? Estard
simplesmente com dificuldade em identificar a saida
da rotunda que |he vai permitir chegar 14 de forma
mais eficiente? Ou estara distraido com questées da
sua vida pessoal, que agora claramente interferem na
sua vida profissional?

E a ‘bombaga’ do Miguel? A Luisa nem consegue
imaginar bem que ‘carro’ é o dele... Parece um misto
de todo o terreno com carrinha de sete lugares, mas
ainda com um toque de desportivo! “Artista como ele
é... adota o que mais lhe convém, conforme o seu
estado emocional”, pensou. “Quando estd de bom
humor tem uma performance absolutamente Unica
com os clientes que transporta no seu ‘automovel’
e até apoia os colegas! Mas guando acorda mal
disposto... De facto, ndo transmite uma ideia
consistente ao mercado!”, conclui para si propria,
questionando-se sobre se era esse o posicionamento
que queria para a sua agéncia.

"AAAAhhhhhh!” — exclama entdo inadvertidamente,
em voz alta, fazendo com que dois colegas lhe acenem
do outro lado do vidro para saber se est4 tudo bem
com ela. Nesse preciso momento toma consciéncia de
que a exclamagdo que emitiu era simplesmente uma
expressdo de alivio por ter visualizado os ‘carros’ dos
outros colegas, do Nuno e da Isabel, bem alinhados e
seguros! Conduzem numa das faixas na ‘autoestrada’
da mediagéo imobiliaria que leva a um novo bairro da
cidade, repleto de habitacdes, escritdrios e comércio
cuja transagdo conseguiram angariar praticamente
em exclusivo.

Entretanto, incomodada por estar a percecionar uma
imagem global da agéncia da qual ainda néo se tinha
apercebido e que nao a satisfaz, a Luisa questiona-se:
"E eu propria? Onde estou? Para onde quero ir? Que
atengdo estou a dar a cada um dos meus colegas?
Estarei a conseguir integrar, desenvolver e potenciar
a atitude, o talento e o potencial de cada um? De
que precisamos para nos tornarmos uma verdadeira
equipa?”

E continua nas suas reflexdes... “E quando paramos
0s nossos 'carros’ para ‘abastecer’ nas reunides que
fazemos &s segundas-feiras, estamos a meter apenas
combustivel para continuarmos a conduzir como
sempre, ou podemos assumir a responsabilidade
de fazermos a revisdo completa do nosso ‘carro’,
criando as condicdes para conduzirmos em

seguranca e para chegarmos cada vez mais longe?
Estamos verdadeiramente a comunicar e a aprender
todos os dias uns com os outros, fazendo crescer o
nosso talento, ou simplesmente a trocar informacéo
operacional? Porque sera que alguns néo olham para
o lado, nem pelos espelhos retrovisores?”

E se em algum momento a ‘autoestrada’ do mercado
imobiliario ficar cheia de nevoeiro, ou mesmo se ela
acabar e tivermos que conduzir por estradas com
buracos? Teremos agilidade para os contornar?
Serd que alguns ndo irdo preferir parar e encostar
comodamente o seu ‘carro’ a outra 'box’ (agéncia)?
E se tivermos que seguir a pé por caminhos de
terra? lremos comecar a discutir uns com os outros,
culpando-nos mutuamente? Teremos a humildade,
resiliéncia, preparagdo e espirito de equipa para nos
autorregularmos? Serd que dominamos as ferramentas
para potenciarmos o poder da nossa equipa e as
ferramentas da criatividade para inventarmos a
nossa propria ‘autoestrada’, diferenciando-nos no
mercado?”

- Luisal Esta na hora... - ouve entdo alguém a chamar.
E nesse preciso momento que acorda dos seus
devaneios. Tdo entusiasmada como ansiosa, junta os
papéis e o portatil, levanta-se e dirige-se a reunido de
planeamento de segunda-feira. Estdo todos sentados.
Cada um absorto no seu telemdével, nas suas redes
sociais, Nos seus contactos, nos seus assuntos...
Neste momento a Lufsa toma consciéncia que ja ndo
aguenta a palavra ‘seus’.

Né&o sabe ainda bem o que fazer. Sabe, no entanto,
duas coisas: primeiro, que faga o que fizer, a caminhada
sera em conjunto. Segundo, que perguntar é o
primeiro passo para obter uma resposta!

Como mudar de rumo?

Esta histéria é inspirada em situagdes quotidianas.
Todos os dias conhecemos pessoas que se
assemelham as personagens da Luisa e do José, a
Rita, ao Francisco, ao Miguel, ao Nuno e a Isabel.
Uma coisa & certa, a velocidade a que tudo acontece
é estonteante. E facil esquecermo-nos de parar para
pensar e questionar: quem somos, enquanto pessoas
e profissionais? Onde queremos chegar? O que nos
move verdadeiramente? O que precisamos para o
conseguir? Quem sdo as pessoas que nos rodeiam?
Como podemos comunicar melhor? Como podemos
reforcar o poder da nossa equipa?

APA Em destaque
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Os lideres de equipas de vendas, nomeadamente
na mediacdo imobilidria, veem-se frequentemente
divididos entre a sua propria pratica de mediacdo
(da qual ndo conseguem ou ndo querem abdicar),
imperativos  organizativos e administrativos da
agéncia, e a necessidade de desenvolverem e
liderarem a sua equipa de vendas.

As expectativas e as responsabilidades para se ter
sucesso nestas fungdes crescem. Para ser bem-
-sucedido o lider precisa de reforgar o conhecimento
de si proprio, aprender a identificar e a gerir as suas
emocbes, ultrapassar medos e crencas limitadoras,
comunicar sem ruido, e perceber quando é mais
oportuno assumir o papel de lider coach ou de gestor.

Por outro lado, um lider que possui atitude de coach
e que domina com agilidade as competéncias criticas
de coaching consegue facilitar a produtividade, a
performance e a autonomia de cada elemento e da
equipa no seu todo.

Ser coach ou lider coach de profissionais

de mediacédo imobiliaria é:

- Saber onde se quer chegar e trabalhar a partir do
ponto em que cada mediador se encontra;

- Facilitar a tomada de consciéncia individual, a
autorresponsabilizacdo e a acdo;

- Gerar confianga para que n&o haja constrangimen-
tos na partilha;

- Negociar desafios atingiveis, mas estimulantes;
* Inspirar novos sonhos e novas possibilidades;

* Acordar as estratégias de apoio mais adequadas,
em cada circunsténcia;

- Gerir niveis e estratégias distintas de desenvolvi-
mento — até que cada um alcance o sucesso;

* Ser exigente e valorizar o esforco, a dedicacio e a
resiliéncia, e ndo sd o cumprimento dos objetivos;

* Investir no aperfeicoamento das atitudes e com-
peténcias basicas estruturantes dos elementos da
equipa (por exemplo, a positividade, a angariacdo,
a comunicagdo interpessoal, a negociacgao, o fecho
do negocio, a gestdo do processo, a celebracdo
do contrato, entre outras);

; Perguntar perguntar perguntar — para ter respos-
-tas é preciso ter dividas.
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Ser lider coach de equipas de media¢io

imobiliaria é:

- Gerir processos-chave, relacionados com a defini-
cdo de objetivos, compreender o funcionamento
da equipa, desenvolver a capacidade de inovar,
de tomar decisées, de comunicar com as pessoas,
e autorregular a equipa;

+ Gerir as dinamicas interpessoais: apoiar a equipa a
desenvolver capacidades internas que lhes per-
mitam enfrentar e lidar com o conflito, construir
inteligéncia emocional e confianga coletivas, gerir
o stress e manter um clima saudavel;

* Saber onde e como intervir: identificar quando ha
necessidade de estimular o pensamento sobre o
passado, o presente e o futuro, para a tarefa que
a equipa enfrenta; contribuir para agilizar a gestao
do tempo; saber clarificar a tarefa que a equipa
enfrenta, as fronteiras, os papéis e as responsa-
bilidades; identificar quando e como incentivar
a motivacdo coletiva; saber quando favorecer a
reflexéo e a sistematizacdo das aprendizagens e a
celebracédo dos sucessos.

Moral da histéria

E por tudo isto que o coaching individual e o team
coaching assumem uma especial importancia na
hora de ajudar os lideres de equipas a encontrar as
respostas que precisam. E, é também por isto, que
sd0 a via para o sucesso na mediacdo imobiliaria!
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