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			Introdução


			Vender é uma das ações mais antigas do mundo, como cito nos capítulos sobre a história das vendas, mas, mesmo sendo tão antigo, existe uma falta de reconhecimento nessa profissão que considero a mais fácil e rápida mudança de posição social, financeira e de padrão de vida para qualquer pessoa.


			Sou filho de pai e mãe árabes, e como todos os árabes, são considerados vendedores natos, levo essa herança. Inclusive, se mudar a origem do meu sobrenome para a inglesa, pode se dizer que carrego a venda no nome. Acredito que a fama surgiu porque a cultura árabe valoriza muito o empreendedorismo e o comércio de uma longa tradição comercial no Oriente Médio, onde a rota da seda e outras rotas comerciais importantes passavam. Para os árabes, a contribuição e o sustento no Brasil ocorreram através do comércio, a partir do qual muitos ficaram conhecidos como mascates, que vendiam de tudo em suas malas, gastando a sola do sapato de casa em casa, batendo à porta e oferecendo de tudo que podiam carregar. Assim começou a grande rede de comerciantes árabes no Brasil.


			Meus avós foram alguns destes tantos árabes imigrantes, que, depois de alguns meses, chamaram o resto da família da Palestina para ajudar a mascatear pelo interior do Brasil. Meu pai foi mascate por muitos anos até conseguir juntar um dinheiro como vendedor ambulante e abrir, junto com minha mãe, uma lojinha de tecidos no interior do Paraná.


			Passei minha infância no chão da loja da família, isso já em Campo Bom, no interior do Rio Grande do Sul, onde ajudava muitas vezes a vender, a dobrar roupas, a fazer pacotes de presente e conseguir troco nos vizinhos, numa época em que cartão de crédito não era usado e muito longe das facilidades das diversas formas de pagamento que existem hoje. Lá, eu estudava, brincava e assistia à minha mãe, a maior e melhor vendedora que já vi atuar, a atender sempre de bom humor e com atenção às suas clientes.


			Minha mãe foi a minha primeira escola de vendas, mas nunca tive o dom que ela tinha. Acredito que eu era o pior vendedor entre meus irmãos. Tive que achar outras técnicas ao longo dos anos para conseguir ter algum sucesso em vendas.


			Com meu pai aprendi o básico de gestão, de honestidade nos negócios, e a importância de um nome limpo. Aprendi a negociar sempre. Resumindo, aprendi a “chorar” um desconto em tudo. E observando-o, criei um ditado que levo sempre comigo e digo para todos como um conselho vital:


		




		

			“Não importa o quanto você ganha, o importante é o quanto você gasta!”.


			Depois de viver toda a adolescência e o início da fase adulta dentro de uma loja de roupas, decidi arrumar um emprego. Fugindo do comércio, fui trabalhar numa indústria calçadista de grande porte na mesma cidade onde morava. Em pouco tempo, em questão de meses, passei de estagiário para líder em diversos projetos. Inclusive, montei uma fábrica de calçados, sendo que a única coisa que eu sabia sobre o assunto era como amarrar o cadarço. Tal experiência foi fundamental para, anos depois, montar uma fábrica de piscinas, a qual eu também não tinha ideia de como iniciar.


			Mesmo tendo um futuro bem promissor no ramo, sempre tinha uma pulguinha me atormentando. O meu lado empreendedor gritava dentro de mim e era questão de tempo para eu me aventurar num primeiro negócio próprio.


			Consegui dinheiro emprestado com meus pais, aluguei uma sala e montei um surf shop. Escolhi uma loja voltada para o mercado do surfe porque era o esporte que eu praticava e adorava tudo o que se relacionava a ele. E assim começou a segunda maior faculdade feita. Foram cinco anos aprendendo a como não fazer um negócio. Achava que bastava comprar o produto, vender, e no final de semana ir surfar na praia de Tramandaí. Uma ilusão que logo foi destruída.


			No meio desta empreitada do surf shop, também comercializei móveis sob medida, fiz vendas de calçados para uma grande rede de varejo, exportação e outros. Nada que me proporcionasse garantias de um rendimento contínuo.


			Então, meu primo Alexandre, que morava no Rio de Janeiro, falou, num churrasco na casa dos meus pais, sobre o mercado de piscinas de fibra, no qual ele trabalhava, e sobre o faturamento que ele tinha. Juro que cheguei a duvidar por um instante, pois, por falta de conhecimento, achava que esse mercado era irrisório. Semanas depois, fui visitá-lo e, quando voltei, tomei uma decisão: vendi o estoque da loja para uma empresa concorrente em vários cheques pré-datados, os quais entreguei para meu pai pelo empréstimo que ele tinha me feito, e parti rumo ao Rio com tudo que eu tinha. Trabalhei alguns meses na empresa do meu primo e, depois, com muito apoio dele, montei minha empresa de revenda e instalação de piscina de fibra.


			No ramo de piscinas, implantei tudo o que aprendi sobre vendas. Achei uma certa facilidade nesse setor e foram anos prósperos. Tinha um desafio a mais, pois, em qualquer comércio, você vende, coloca o produto na sacola e pronto. No ramo de piscinas, você entra na casa do cliente, fica de três a quatro dias fazendo a obra para realizar o sonho de ser a primeira piscina de toda a família. A nossa média era de dez obras semanais e simultâneas, o que necessitava de logística e controle para tudo ocorrer conforme o planejado. Claro que fazer obra, como muitos sabem, é algo que não depende só da vontade de um. Muitas variáveis transformam o sonho em frustração momentânea, como chuva, o terreno impróprio, o transporte e a entrega com extrema dificuldade. São tantas coisas que eu poderia escrever um livro somente sobre isso.


			Lembro-me de uma vez que, ao visitar um cliente, entrei na rua errada no bairro de Padre Miguel, na cidade do Rio de Janeiro, e fui parado por três homens com metralhadoras e pistolas, que simplesmente me comunicaram que ali era território deles. Depois de explicar de onde eu era e para onde eu estava indo, me liberaram e eu acabei entregando um catálogo da empresa e eles prometeram comprar uma piscina no futuro. No mesmo livro do qual falei no parágrafo anterior, eu poderia contar todas as vezes que fui extorquido por órgãos do Governo Municipal, Estadual e Federal. Por nenhuma dessas particularidades tupiniquins, um empresário, por exemplo, da Suécia precisaria passar. Por isso que digo que o empresário brasileiro é um dos melhores do mundo.


			Anos depois, montei a minha própria fábrica, a Orbe Piscinas. Abri porque aquela pulguinha voltou a me importunar e eu precisava desse novo desafio.


			Quando comecei com a Orbe, já estava muito mais preparado para o negócio. Antes dela, criei uma marca “teste” para acertar o produto e ver a aceitação do público, atitude que me deu mais certeza do sucesso. Hoje, acredito que a Orbe vai chegar a ser uma das principais marcas do Brasil, é só questão de tempo e energia.
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