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			A profissão do século!


			Olá!


			Meu nome é Carlos Eduardo de Assis, mas sou conhecido como Kadu Meirelles (mais tarde eu falo sobre isso). 


			Minha história como vendedor começa aos oito anos de idade, quando descobri que poderia ganhar dinheiro vendendo coisas. Minha prima fazia um doce sensacional, conhecido, aqui em Minas, como cajuzinho. Você já deve ter ouvido falar e, se já comeu, vai concordar comigo que essa guloseima é sensacional. 


			Mas o cajuzinho dela era muito mais gostoso do que qualquer outro que você já possa ter comido em sua vida. Tinha um cheiro maravilhoso; na verdade, aquilo era mais um perfume de tão cheiroso. 


			Certo dia, ela me perguntou se eu poderia vender os cajuzinhos, pois estava havendo um jogo de futebol nesse dia. Havia um estádio de futebol conhecido como Campo Sete de Setembro, bem pertinho da casa onde eu morava; hoje é o estádio Arena Independência, em Belo Horizonte, Minas Gerais. Aceitei na hora, claro! 


			Então ela arrumou uma vasilha plástica com tampa (estilo aquele Tupperware) e colocou o máximo de cajuzinhos que cabiam naquela vasilha. E lá fui eu. 


			Estava cheio de orgulho (na verdade, nunca tive nenhuma vergonha de trabalhar). Lembro-me como se fosse agora, inclusive do cheiro que tinham aqueles docinhos. Era uma “covardia” carregar aquela vasilha com aquele cheiro e não poder comer. Afinal, o intuito era de vender; missão dada é missão cumprida. 


			Então, chegando ao estádio, consegui entrar sem dificuldades, visto que estava trabalhando e criança não pagava para entrar.. 


			Eu não precisava de dinheiro, tinha tudo em casa. Porém, para comprar coisas que eu não ganhava de meus tios, precisava ter dinheiro. Perdi meu pai e minha mãe aos seis anos de idade, em um acidente de automóvel e, então, meus tios me adotaram. É uma parte da minha vida irrelevante para este conteúdo que trago para você, sendo assim não vamos entrar nesse mérito. 


			Vamos falar daqueles cajuzinhos dos deuses que é o que importa aqui. Subi os degraus da arquibancada e me preparei para começar a minha vida como vendedor. Quando cheguei ao topo da arquibancada, olhei para baixo e percebi que não estava muito cheio de pessoas. Logo comecei a reparar para quem iria oferecer aquela maravilha. 


			Foi quando abri a tampa do Tupperware e, de repente, subiu aquele cheiro. De forma absurda, entranhou nas narinas daquelas pessoas que estavam à minha volta. Você não faz ideia, praticamente todas as pessoas que ali estavam voltaram seus olhares para mim ao mesmo tempo. Senti-me o próprio ET. 


			Eu não estava entendendo nada; pareciam um monte de vampiros olhando para um pescoço saindo o mais puro sangue do mundo. Pensei: Saio correndo? Grito? Choro? Nessa fração de segundos, passou um filme na minha cabeça. 


			Passado esse “choque”, as pessoas vieram feito loucas para cima de mim perguntando o que tinha ali e quanto custava. Fiquei louco com aquilo, nunca pensei que vender seria tão fácil. Claro, eu tinha ali um produto campeão, mesmo sem saber disso. Lembro-me de que tinham 70 cajuzinhos na vasilha e eu tinha uma comissão de 10%, percentual que daria sete cajuzinhos de comissão.


			Vendi em minutos os 63; os sete que restaram eu me recusei a vender, pois preferia comer aquela maravilha a ganhar dinheiro naquela hora. Quase me tomaram os cajuzinhos na marra, até me fizeram proposta de pagar mais caro, se eu resolvesse vendê-los. Tem coisa que dinheiro não paga, “né”? Hoje dou risadas de como eu era inocente. 


			Deveria ter vendido mais caro, ali estava tendo a minha primeira experiência em demanda de oferta e procura. Você quer saber o que eu fiz, não é? Claro que comi tudo, uma por uma daquelas gostosuras. E não me arrependo, juro a você. Minha boca está cheia d’água agora, só de lembrar-se daquele cheirinho. Huuummm! Delícia! 


			Voltei para casa em menos de meia hora, levando em consideração o tempo em que havia saído de casa. Contei à minha prima o que havia acontecido, rimos muito daquilo tudo. Passados alguns dias, chegaram as minhas férias escolares e também começou a época de pipa na cidade. Quem nunca soltou uma pipa na década de oitenta não sabe o que é ter infância. 


			Acontece que o material para soltar pipa custava dinheiro, e eu não tinha, pedi aos meus tios, todavia eles se negaram. A família do meu tio era muito grande, então ele não gastava dinheiro com coisas supérfluas; estava coberto de razão. Contudo eu, sendo criança, não entendia isso, não é? Ficava muito triste, é claro. 


			Então me lembrei dos cajuzinhos da minha prima. Falei com ela para fazer mais a fim de que eu pudesse vender, entretanto, naquela ocasião, ela estava empregada e não tinha mais tempo de fazer o “produto campeão de vendas”. 


			Foi quando passou um moleque mais ou menos da minha idade, na rua em frente à minha casa, gritando:


			— Olha o picolé! 


			Corri até ele e perguntei como conseguiu aqueles picolés para vender. Ele disse que ali mesmo na minha rua, próximo da minha casa, tinha uma pequena fábrica de picolés. 


			Corri até a fábrica e conversei com o proprietário da fabriqueta de picolés, que era mesmo muito simples. Pedi para vender picolés para ele. Ele disse que sim, porém precisava da autorização de uma pessoa adulta e responsável, só assim permitiria. 


			Voltei correndo para casa e supliquei à minha tia para me autorizar. Ela se negou, dizendo que eu não precisava fazer aquilo, que deveria me preocupar em estudar e que era o que eu precisava naquele momento e mais nada. Meu mundo caiu ali, como iria comprar material para brincar de soltar pipas? 


			Fiquei insistindo, até que não teve como me segurar, parece que era mesmo o meu destino, nasci para vender. Então a levei até a fabriqueta e, com sua autorização, ele me deixou vender os picolés. No dia seguinte, peguei uma caixa de isopor cheia de picolés e saí para o “mercado”. 


			Era isso que eu seria, assim como meus pais, um vendedor. E eu falo isso com muito orgulho, é a profissão da minha vida! Vendia muitos picolés quase todos os dias. As férias acabaram, e eu continuei vendendo. Logo depois, comecei a vender jornais aos domingos e verdura na parte da manhã para minha avó, que tinha uma horta considerável na casa dela. 


			Eu já era praticamente um empreendedor aos oito anos de idade. Aos 12 anos, aconteceu uma passagem na minha vida que prefiro não comentar aqui, neste livro. Talvez em outro livro eu conte o que aconteceu. Passados alguns anos, comecei a vender roupas de porta em porta, serviços gráficos e também seguros de automóveis, cada coisa em um tempo diferente. 


			Quando fiz 21 anos, comecei a namorar uma linda moça, nos casamos e tivemos um filho maravilhoso. Apaixonei-me por sua família, inclusive a mãe dela, que deveria ser minha sogra, se tornou a minha mãe, a mãe “que eu não tive”. Comecei, nessa época, a trabalhar em uma empresa de consórcios, a Rodobens! Lá, descobri que, para ser um vendedor melhor, precisaria evoluir e me tornar um profissional. Para isso, era necessário fazer cursos, estudar mais e dominar a técnica de conhecimento do produto. Falarei muito isso aqui para que você entenda a importância que, de fato, existe no conhecimento do produto. Trabalhei por três anos na Rodobens. Comecei como vendedor e, em pouco tempo, já era supervisor de vendas. Nessa época, começaram os parcelamentos dos grandes magazines, e o tipo de consórcio que vendia era de eletroeletrônico e linha branca, ou seja, os mesmos produtos dos magazines. Com a possibilidade de comprar, por exemplo, uma televisão, que, na época, era realmente um bem de um valor considerável em parcelas a sumir de vista, as pessoas foram se desinteressando do consórcio, claro! E não poderia ter um resultado diferente, senão o fechamento das unidades de consórcio de eletro da Rodobens, que, assim, encerrou suas atividades. E exatamente naquele momento também acabei me separando da minha esposa. Infelizmente ainda não tinha maturidade para assumir um casamento e uma família. Na ocasião, meu filho tinha apenas um ano e poucos meses de idade. Não foi fácil. Estava desempregado e sem um lar. Abri uma empresa para vender produtos de brindes para outras empresas, foi onde acabei morando por um tempo. É verdade, eu morei dentro dessa lojinha, que tinha aproximadamente 25 m² e um banheirinho. Era uma luta muito grande para manter a empresa aberta e funcionando. Não tinha dinheiro nenhum para ter um negócio próprio; não tinha o mínimo conhecimento do produto com o qual iria trabalhar. No entanto coragem e determinação nunca me faltaram. Bom, resumindo, a “empresa” fechou. Claro! Não tinha a menor possibilidade de “aquilo” dar certo.


			Trabalhei em vários outros lugares com vendas de vários tipos de produtos diferentes. Venho de uma família de vendedores, mãe, pai, tios e avós... Todos eram vendedores natos, não poderia ser de outra forma comigo, não é verdade? Venda está em meu DNA.


			Em 2002, tive meu primeiro contato com os imóveis. Fui fisgado por aquele mundo em segundos... Vou te contar os três principais motivos que fizeram com que me apaixonasse por esse ramo.


			Primeiro, eu não tinha horário pré-estabelecido e poderia escolher meu horário de trabalho. Não precisava “bater ponto”, quem precisa sabe do que estou falando. Aliás, nem tinha isso na imobiliária onde trabalhava. Faço questão de falar o nome dessa maravilhosa empresa, a CJ Imóveis, lá foi a maior escola de vendas da minha vida. Essa imobiliária se encontra em Lagoa Santa, uma cidade bem próxima de Belo Horizonte. Outra coisa que me fascinava era não ter que chegar a um determinado horário pré-estabelecido, exceto em dias de reuniões e dia de visita aos imóveis, prática que fazíamos para conhecer as novas opções que entravam à venda na imobiliária apenas uma vez por semana. Além de tudo, ainda tinha a questão do networking, que aumentou absurdamente. Conhecia pessoas de todo tipo e classes sociais e econômicas. Estava sempre aprendendo algo novo e conhecendo novas casas, bairros, além de lugares lindos e agradáveis. Praticamente, meu trabalho era mais um passeio com o cliente do que propriamente um trabalho. Não tenho palavras para descrever o que é essa profissão. É a melhor profissão que alguém que trabalhe com vendas pode exercer. Entre outros aprendizados, descobri e aprendi a arte da negociação. O César, que hoje é mais um irmão do que um amigo e que é um dos sócios da CJ Imóveis, me ensinou muito sobre esse ramo. Com o passar dos anos, eu aprimorei a minha maneira. Quando iniciei na arte de negociar, meu mundo caiu! Descobri que estava apenas começando a aprender sobre esse mercado. Eu que sempre pensei ser um bom vendedor, me senti um leigo no assunto. Era um mundo novo para mim, existiam muitas técnicas e habilidades que até então eu nem sonhava. Fiquei desesperado no início, porém, quando você tem um mentor ao seu lado, é só seguir a genética humana. O ser humano tem dois ouvidos e uma boca, certo? O que significa que precisa ouvir mais do que falar. Então foi o que fiz. Ficava igual a uma coruja nas mesas de negociação, não abria a boca nem para respirar e procurava aprender cada detalhe. Escutava com atenção cada argumento. Hoje posso dizer que valeu a pena fechar a boca, me tornei também expert no assunto. Essa profissão é muito apaixonante, pois é muito gostoso trabalhar em algo no qual não existe rotina. Os dias eram diferentes uns dos outros. No início, trabalhava praticamente todos os dias, mesmo porque eu queria e, inclusive, adorava aquilo tudo. O sábado e o domingo eram os melhores dias, sem dúvida, uma vez que, enfim, o cliente vinha para conhecer os imóveis sobre os quais eu passara informações durante toda a semana. Era o dia da possível e quase certa venda (o que equivalia a dinheiro no bolso).


			Segundo, os honorários são absurdamente generosos, torna-se praticamente sócio do proprietário do imóvel. Os honorários são em torno de 6% do valor total da venda. Por exemplo: em um imóvel no valor de R$ 1.000.000,00 (um milhão de reais), eu chegava a receber até R$ 30.000,00 (trinta mil reais) em uma única venda. Não é demais? Eu nunca tinha ganhado uma comissão tão generosa desse tipo, era algo que, para mim, era novidade absoluta. Em algumas ocasiões, a comissão recebida de uma venda equivalia ao salário de um ano vendendo consórcio, era surreal, era a realização de um sonho e a possível chance de, enfim, poder também investir em imóveis e me aposentar, tendo uma renda passiva, bem antes do que eu poderia, se continuasse vendendo qualquer outro produto.


			E, por último, também se torna praticamente sócio da imobiliária na qual trabalha. Faz as contas comigo, vou usar o mesmo exemplo de valores usados acima. Em um imóvel de R$ 1.000.000,00 (um milhão de reais), o faturamento bruto é de R$ 60.000,00 (sessenta mil reais); as imobiliárias pagam de 40% a 50% de comissão dos honorários recebidos aos corretores. Os honorários são divididos em parte para a imobiliária, que vai de 50% a 60% (depende da imobiliária), e o restante, 40% ou 50%, é dividido para quem captou e quem vendeu o imóvel. No caso dos 50%, os honorários do corretor chegam à metade do valor recebido pela empresa, ou seja, obtém a metade do valor sem ter custo nenhum com a imobiliária. Contas de aluguel, água, luz, funcionários, secretária, cafezinho e mais um monte de contas, como anúncios, que não são baratos, placas, banners, outdoors, entre outros custos. O custo do corretor é apenas o seu telefone pessoal e os custos do seu carro. E ainda fica com a metade do bolo. É sensacional, não é? O imobiliário é quem nesse momento? O sócio majoritário da operação! Eu realmente amo essa profissão! E agora, você concorda que é sócio majoritário da imobiliária? Então, se apaixone também, você terá a melhor profissão do mundo!


		




		

			Minha primeira imobiliária!


			Em 2008, já com seis anos de mercado e com o conhecimento necessário, resolvi abrir a minha própria imobiliária. Já tinha conhecimento de mercado (documentação dos imóveis, confecções dos contratos de compra e venda, sabia como treinar uma equipe e os funcionários); tinha conhecimento do produto (bairros, nomes de ruas, os condomínios mais importantes, a maioria das casas à venda); sabia avaliar um imóvel como poucos; já tinha uma pequena carteira de clientes e o mais importante: sabia negociar muito bem! Eu só não tinha dinheiro (gargalhadas). Entretanto sempre digo: “Tem gente que é tão pobre que só tem dinheiro”. Eu tinha mais que dinheiro, tinha crédito, além de respeito e um nome muito bom na praça. “Como assim você não tinha dinheiro, Kadu? E as comissões gordas (honorários)?” Bom, quando entrei no mercado imobiliário, tinha acabado de chegar a Lagoa Santa, em Minas. Eu estava vivendo só de música. Lembra que eu ia explicar o porquê do Kadu Meirelles? Então, tem uma parte da minha vida que eu fiquei desempregado e passava necessidade financeira muito grande, praticamente não tinha onde morar. Eu tinha um sonho que era ser um artista, um astro do rock, verdade! Quem nunca? Então comecei a estudar violão e a escrever (totalmente autodidata). Compus mais de 600 poesias e mais de 50 músicas, talvez você já até tenha escutado alguma música minha por aí. Eu vivia disso, apenas disso. No Brasil, se você não é um artista consagrado, o dinheiro simplesmente não olha para você. Simples assim! Então o dinheiro da música mal dava para comer. Meu nome não era nada comercial para um artista (eu pensava assim). Por isso me chamei de “Kadu Meirelles” (nome que gosto muito) e fiquei muito conhecido em Lagoa Santa com esse nome. A maioria das pessoas aqui não tem ideia de que elas conhecem o Carlos Eduardo De Assis, Carlinhos para os íntimos! Bom, voltando a questão do dinheiro. Então, todo o dinheiro que tinha ganhado no tempo de 2002 até 2008 havia sido usado para comprar as coisas que eu não tinha, por exemplo, carro, roupas, mobília para casa, coisas que ainda não possuía, pois havia alugado uma casa para morar. Eu morava já há alguns anos em pensões, hotéis baratos e algumas vezes até mesmo dormia dentro de ônibus. Nesse meio tempo, conheci a minha atual esposa. Meu segundo casamento foi só no civil, visto que, como você já sabe, não tinha dinheiro. Resumindo, não havia sobrado grana para abrir a imobiliária. Vou te contar que, quando se quer algo, o universo conspira a favor. Eu sei que pode parecer clichê, mas acredite, NÃO é! Posso dizer isso sem medo de ser feliz. Quando disse à minha esposa que iria “montar” uma imobiliária, ela quase teve um treco (risos). “Como assim?”, ela perguntou, “Com que dinheiro?”. Respondi: “Não se preocupe, vai dar tudo certo!”, a minha frase favorita; falo todos os dias, na verdade, toda hora. Peguei meu carro, coloquei uma roupa bem formal e parti atrás do meu sonho, que era ter a minha imobiliária. Fui à procura do ponto comercial que seria o meu início. Procurei o bairro mais simples da cidade. Nesse bairro, só tinha uma imobiliária, que foi uma das primeiras da cidade, e eu sabia que seria mais fácil concorrer apenas com ela. Na região nobre, que era onde atuava, os aluguéis eram muito caros para quem estava começando e ainda teria que encarar nada menos que aproximadamente 70 imobiliárias, dentre elas, umas dez eram enormes e bem-conceituadas, incluindo a CJ. 
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