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    O Vendedor Jamir




    Jamir nasceu na Zona Norte da Capital de São Paulo, no dia 29 de julho de 1958. Desde cedo, a partir dos 10 anos, já tinha aspiração para vendas, vendeu pipa, sorvete, foi balconista de farmácia, vendeu verduras numa barraca de feira, entre outras coisas. Gostava de artes plásticas, leitura e começava a pegar gosto pela cozinha. Seu pai foi garçom e retornava do restaurante sempre entre uma e duas horas da madrugada trazendo uma pizza ou um prato especial, Jamir preparava uma sobremesa e esperava até que o seu pai chegasse.




    Sua vida profissional, com carteira registrada como se dizia na época, começou em 1972 aos 14 anos em uma empresa de grande porte do setor de produtos alimentícios no departamento de propaganda, publicidade e vendas. Neste período, Jamir auxiliou o departamento de criação com o desenvolvimento de embalagens orientado pela agência de publicidade, assistiu ao departamento de vendas e publicidade e experimentou os primeiros conceitos de vendas e marketing. Na ocasião o marketing e suas teorias ganhavam força no mercado brasileiro.




    Quando deixou a empresa teve uma curta experiência em uma agência de publicidade, indicado por seu gerente que reconhecia o seu talento e sempre o aconselhava a insistir na carreira de publicidade. Jamir criava embalagens, capas de discos, entre outros trabalhos. A agência, embora renomada, operava em um prédio antigo da região dos jardins e teve que deixar suas dependências porque o valor do aluguel estava sobrecarregando o fluxo de caixa e antes da mudança Jamir afastou-se da empresa.




    Aos 18 anos foi trabalhar em uma editora de livros técnicos que publicava enciclopédias para engenheiros, psicólogos, contadores, etc. Os exemplares eram vendidos porta a porta para as empresas e escritórios de profissionais liberais. Jamir quando estava com tempo livre aproveitava para ler livros dos mais diversos assuntos, tudo despertava o seu interesse, entre outros, psicologia e arquitetura.




    Foi lá que Jamir conheceu o seu primeiro tutor de vendas, o gerente Cintra. Ele fazia as entrevistas, aprovava os candidatos, treinava e acompanhava as equipes de novatos nos primeiros quinze ou vinte dias para aprimorar o treinamento.




    Um fato que intrigava as equipes é que o Cintra vendia em todas as empresas que entrava, cada visita uma venda, este episódio entusiasmou Jamir que passou a almejar ser igual a ele, afinal de contas tratava-se do maior fenômeno de vendas já visto. Só depois de algumas semanas Jamir percebeu que o gerente agendava as visitas antecipadamente com os clientes e estes já haviam feito os pedidos com antecedência e que, na verdade, o Cintra estava apenas entregando as encomendas.




    Em 1978 ingressou em uma construtora, iniciou no departamento de mídia, onde adquiriu experiência em diversas áreas ligadas ao setor de Marketing e Vendas. No decorrer de 11 anos, foi assistente de mídia, supervisor de promoção e encarregado do setor administrativo de vendas, onde teve a oportunidade de gerenciar pessoas e manter contato direto com as equipes de vendas.




    Em meados dos anos 90 a construtora contratou uma empresa para desenvolver e implantar um sistema informatizado de todas as suas rotinas. Após acompanhar o desenvolvimento por um período de aproximadamente um ano, Jamir foi convidado à trabalhar nesta empresa com a missão de organizar a sua vida financeira e assim, se desligou da construtora.




    Durante quatro anos, além de ser responsável pelo fluxo financeiro, Jamir estudou e se especializou em desenvolvimento e implantação de softwares, passando a atender alguns clientes da empresa na área de programação, hoje conhecida como TI, o que possibilitou adquirir uma visão macro das rotinas de grandes organizações.




    Nessa época, paralelamente ao seu trabalho, Jamir em sociedade com Antônio que trabalha em uma indústria de maquinários de grande porte se aventuraram na compra, reforma e venda de máquinas usadas, em péssimo estado de conservação, para lavanderias industriais. Jamir diz que foi uma experiência passageira, mas que também contribui para a sua formação em negócios.




    Em 1994 Jamir retornou à construtora a convite de um diretor, quando viu reascender suas aspirações em vendas. Porém, em pouco tempo a empresa reduziu as suas atividades e Jamir confessando-se decepcionado resolveu ir ao mercado buscar uma nova ocupação, desta feita na área administrativa.




    Candidatou-se ao cargo de gerente do setor financeiro em uma indústria têxtil de grande porte. Nesta época as vagas eram disputadas por um número muito grande de candidatos e a seleção era rígida e morosa. Após ser entrevistado pelo gerente do RH e, quinze dias depois, por um diretor do setor administrativo Jamir teria que enfrentar uma última entrevista com o presidente da empresa. Sem saber o que o esperava Jamir chegou uma hora antes, satisfeito e otimista por ter passado por duas duras entrevistas, mas preocupado, pois sabia que se tratava da oportunidade da sua visa. O presidente, que já havia recebido boas referências de Jamir, o acolheu muito bem e após quinze minutos de conversa pareciam dois velhos amigos conversando, trocaram experiências, falaram da família, entre outros assuntos. Jamir foi aprovado e trabalhou na empresa durante três anos.




    Então, mais uma vez ele retorna ao mercado imobiliário com a missão de preparar um lançamento. Orçou a execução do stand e a decoração, contatou a agência de publicidade, preparou o sistema de vendas e agendou entrevistas para contratar corretores, recepcionistas, etc. Passados três meses, com tudo pronto para o lançamento, os sócios da construtora tiveram um desentendimento e ele achou por bem sair da empresa.




    Assim, Jamir Liga para o presidente da indústria têxtil, com quem tinha mantido um relacionamento de extrema confiança, conta a sua história decepcionante e pede uma oportunidade para retornar. Imediatamente foi aceito e no dia seguinte estava de volta.




    Após seis meses, mais uma vez Jamir recebe um convite para conhecer um empreendimento imobiliário que estava prestes a ser lançado com a promessa de que seria um marco da indústria imobiliária. Contendo as suas emoções e por segurança, Jamir agenda uma visita em um domingo. Chegando lá fica impressionado, concorda que de fato o empreendimento teria aceitação no mercado e decide abraçar o lançamento.




    Começou trabalhando no plantão de vendas exercendo a função de corretor de imóveis. Então, Jamir Decidiu desenvolver a sua carreira. Num curto espaço de tempo chegou a gerência de vendas, concluiu os cursos de graduação em gestão imobiliária e pós-graduação em marketing. Atualmente, com 26 anos de empresa, Jamir é diretor comercial e já atuou em 28 lançamentos imobiliários com mais de 11.000 unidades comercializadas.




    Jamir vivenciou muitas crises políticas e econômicas que afetaram o mercado durante a sua carreira. Ele destaca a crise de 2008 com base no mercado imobiliário dos Estados Unidos. Não havia garantia de pagamento para a oferta de financiamentos imobiliários, assim houve um grande aumento na inadimplência resultando na falência de grandes instituições financeiras e, a mais recente, a crise do Coronavírus. O Brasil foi atingido a partir do mês de março de 2020, mas o mundo já estava às voltas com a retração da economia e com o clima de incerteza a mais de três meses.




    Jamir sempre nos lembra que as crises afetam o mercado, mas também trazem muitos ensinamentos e nos obrigam a buscar oportunidades que antes não nos ocorria. Nos redireciona na busca de adaptar às mudanças e nos conduz a aprender a lidar com os maus momentos. Mesmo diante das dificuldades que as crises proporcionam, grandes oportunidades sempre vão surgir para quem está preparado e tem um olhar voltado para o futuro.




    Durante um período da sua vida o hobby de Jamir foi a pintura a óleo sobre telas sendo o cubismo o seu estilo favorito. Em 1975 participou de uma exposição de artes em uma cidade do interior de São Paulo. Hoje os seus Hobbys são cozinhar e viajar, já visitou vários países e preparou dezenas de pratos que ele faz questão de publicar nas redes sociais.




    Motivados pela experiência e o bom humor de Jamir muitas pessoas o procuram para revelar alguns problemas que enfrentam no cotidiano de vendas aos quais Jamir responde com orientações técnicas e sempre tira da manga algumas histórias e fábulas motivacionais que descrevem situações análogas sobre cada problema.




    Nesta publicação conto algumas dessas histórias que passaram com os amigos de Jamir e que certamente fazem parte do dia-a-dia da grande maioria dos vendedores e gestores de vendas.




    A profissão de vendedor é uma das mais solitárias que existe e nem sempre traz resultados financeiros imediatos. Como sempre diz um amigo, existe o soldado do exército e o da aeronáutica. O soldado do exército consulta os seus superiores antes de atirar, já o soldado da aeronáutica quando está frente a frente com o caça inimigo tem que tomar a decisão de imediato, não dá tempo de perguntar para ninguém, assim é o vendedor, um soldado solitário.




    Para alcançar o sucesso em vendas como em qualquer profissão, é preciso gostar do que faz, ter conhecimento técnico, se dedicar muito, ser persistente e tomar decisões.


  




  

    O PROFISSIONAL DE VENDAS




    A arte de vender existe desde os primórdios dos tempos. Na antiguidade o sal, de onde se originou a palavra salário, era usado como moeda de troca, pois, além de raro, era utilizado para conservar os alimentos. Os egípcios vendiam cedro, vidro e corante para os fenícios e recebiam em pagamento sal e peixe salgado.




    A profissão de vendedor passou a ser desenvolvida durante a Revolução Industrial, a partir da metade do século XVIII. Nesta época surgiram os caixeiros viajantes, mercadores e artesões que vendiam a própria produção. O desenvolvimento dos transportes sobretudo a expansão das estradas de ferro facilitou as idas e vindas dos caixeiros viajantes às cidades mais distantes.




    Só após a segunda guerra mundial a profissão foi aperfeiçoada. A concorrência aumentou e os consumidores passaram a ser mais exigentes, não aceitavam mais serem iludidos para comprar produtos sem procedência e com informações precárias. Assim, as empresas e os vendedores passaram a se preocupar com a satisfação do cliente surgindo a necessidade de especialização, estudar o produto, pesquisar a concorrência e preços, criar argumentos sólidos e conhecer o comportamento do cliente.
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