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      PREFÁCIO


    




    HISTÓRIA DE UM VENDEDOR QUE VIROU EMPRESÁRIO BEM-SUCEDIDO




    Aleitura deste livro é uma boa oportunidade de aprender lições de vendas e sorver os ensinamentos de como um simples filho de imigrante japonês, pobre, veio tornar-se um “homem rico”.




    Conheci o Hélio, o japonês de São José do Rio Preto, ainda no século passado num Spa em Gramado – Rio Grande do Sul. Desde então, nunca perdemos contato através de telefonemas e mesmo visitas presenciais.




    O livro que hoje tenho a honra de prefaciar não é apenas “como vender”, mas aborda um pouco de sua biografia com conselhos, exemplos e uma dose boa de autoajuda.




    Uma das principais posições em uma organização é a de vendedor, ele é responsável pelo êxito da empresa, somadas a outras performances positivas da mesma. O nosso escritor retrata muito bem neste livro que o vendedor não nasce pronto, ele se constrói.




    Vejamos sua trajetória: perdeu a mãe aos 10 anos, com dois irmãos ainda mais novos; trabalhou até aos 20 anos como feirante, “limpador de peixe” e não vendedor, em um horário verdadeiramente desumano, de uma hora da madrugada ao meio dia o que lhe tolheu a oportunidade de avançar em seus estudos, fazendo apenas o grau médio incompleto aos 15 anos. Superou a falta dos ensinamentos escolares lendo tudo que caía em suas mãos e aproximando-se de pessoas que pudessem acrescentar algo em seu desenvolvimento pessoal. Tornou-se um autodidata.




    Desde cedo, o pequeno Hélio dizia a sua mãe que “queria ser rico”, pois em sua cabeça de criança “ser rico” era sinônimo de pessoa bem-sucedida e querida por todos. Hoje seu conceito de riqueza está resumido em: saúde física, espiritual, familiar, social e financeira.




    Vocês leitores vão se deliciar nas páginas deste livro com as histórias de Hélio, como a que narra sua primeira venda, ou a dos desafios de seu primeiro emprego, limpador de peixe na feira, quando o odor deixado em seu corpo espantava a proximidade com as pessoas. Imaginem...




    Neste livro ele nos passa quais as ferramentas que um vendedor precisa para ser bem-sucedido:




    • As quatro regras de comunicação,




    • Momento de reflexão,




    • Processo lógico de vendas,




    • Processo AIDA,




    • As 10 etapas do processo de vendas e dicas para aplicá-las com as técnicas de vendas.




    Em resumo, Hélio mostra neste livro que nascer pobre, perder a mãe e não ter tido oportunidade de estudar não foram empecilhos suficientes para impedi-lo de subir na vida. Uma pessoa pode ter uma infância triste e mesmo assim ser muito feliz na maturidade. O livro, que é o retrato de sua vida, dá todas as dicas de como proceder para ser uma pessoa vitoriosa, em suma: ser rica no verdadeiro significado da palavra.




    Luiz Alberto Garcia




    Presidente do Conselho de Administração da Algar


  




  

    

      INTRODUÇÃO


    




    Era para ser só mais uma folha de jornal velha, algo quase sem utilidade, de semanas anteriores, entre tantas outras colocadas naquele cantinho da barraca de feira. Daquelas que o peixeiro pega apressado para embalar o peixe escolhido pelo cliente. Por algum motivo, porém, naquele dia, eu parei para ler aquele anúncio de emprego antes de usar o papel como fazia rotineiramente. Foi o ponto de partida para uma guinada profissional que me transformou no empreendedor que sou hoje. E que me fez, aos 20 anos, trocar a vida naquela barraca pela carreira de homem de vendas da qual tanto me orgulho.




    Aquele ato também foi o responsável por me transformar no empresário, palestrante e treinador que já ajudou milhares de vendedores a fazerem o seu trabalho com mais habilidade e técnica. Nos últimos 25 anos, realizei mais de 10 mil demonstrações de vendas, entre negociações finalizadas (artigos vendidos) e abordagens junto a clientes, um a um, com a apresentação dos produtos que tinha a oferecer.




    Em 30 de setembro de 1997, fundei o Grupo Hoken, que inclui a Hoken International Company (uma fábrica de aparelhos para tratamento de água), a Hai Franchising (licenciadora das marcas do grupo), o HK Club (um programa de afiliados) e uma empresa de treinamentos chamada Tatsuo Academy.




    Com atuação em todo o Brasil, o grupo opera em mercados como a América Latina, a Europa e a Ásia. Ao todo, são centenas de franqueados e milhões de clientes em carteira, sendo seu principal negócio a locação de filtros de água. É uma das maiores redes de franquias do país, segundo levantamento da Associação Brasileira de Franquias (ABF)¹. Como você verá ao longo de sua leitura, minha jornada até aqui envolveu a descoberta do potencial que havia dentro de mim mesmo e, obviamente, o desenvolvimento da maior habilidade para aqueles que querem alcançar a prosperidade: a arte de vender.




    A escolha do produto a ser fabricado ajudou. Para mim, o filtro doméstico é imprescindível em uma casa, pois a água que as pessoas consomem está diretamente ligada à saúde e ao bem-estar de cada um.




    Faz parte das minhas convicções como empreendedor: oferecer soluções que promovem benefício integrado às maiores necessidades das pessoas. E da prosperidade que eu busco desde criança. Através das nossas relações e, principalmente, dos nossos pensamentos somos capazes de colocar energia no que realmente importa para nossa felicidade e a realização dos nossos sonhos.




    Nasci em Cardoso, no interior paulista, sou casado e tenho três filhos. Apaixonado pela missão de ministrar cursos sobre vendas, desenvolvimento pessoal e gestão de negócios, sou focado no crescimento pessoal e profissional, sobre o qual tenho me debruçado em meus estudos e palestras.




    Na infância, quando minha mãe me perguntava que profissão seguiria no futuro (o sonho dela era que eu fosse engenheiro), eu só tinha uma resposta: ser rico. Espantada, ela insistia comigo que ser rico não era uma profissão, o que só reforçava em mim a vontade de um dia ter uma conta bancária recheada. Principalmente para não mais passar por privações como não ganhar uma bicicleta no Natal.




    Umas das coisas que mais me incomodavam nesta fase era, por falta de opções, me ver obrigado a vestir as marcas de tênis mais populares usadas pelas crianças nos anos 1970 e 1980. Basicamente feitos de plástico para custarem pouco, alguns desses calçados imitavam uma chuteira e eram fabricados apenas na cor preta. Eram feios! Também me irritavam bastante por serem desconfortáveis e, principalmente, deixarem os pés com chulé. Eram indicadores de uma família de baixa renda.




    Assim, ser rico era uma ideia fixa. Quando minha mãe me contou que existia uma fada do dente e que ela atendia aos pedidos das crianças que jogavam seus dentes de leite no telhado, não pensei duas vezes. Todos os dentes que caíam eu arremessava para cima de casa e pedia: “Quero enriquecer”.




    Décadas depois, a tal fada demonstrou ter entendido bem a mensagem. Principalmente por ter me dado a noção de que a felicidade extrapola o número de zeros contidos no extrato bancário, vai além do puro e simples ato de ganhar dinheiro.




    Atualmente, prosperidade é, para mim, um conceito que envolve aquilo que chamo de cinco saúdes: saúde física, espiritual, familiar, social e financeira. Dessa forma, a reflexão que fica é a da busca pelo equilíbrio em todas as esferas da vida, com a evolução ao longo do tempo e o aprendizado que é fruto das experiências acumuladas.




    Talento com peixes e vendas




    Quando o assunto é aprendizado, tenho bastante orgulho de dizer que aquilo que eu realmente sei fazer muito bem é limpar peixe. Depois disso, minha maior habilidade é vender.




    Um talento que fui aprimorando desde os meus tempos de feira. Após estruturar a minha empresa, produzi um sem-número de material de treinamento de vendas, incluindo vídeos, apostilas, dinâmicas, manuais, scripts, apresentações, workshops e cursos. Porém, faltava a sistematização do conteúdo – o principal objetivo deste livro.




    Para mim, é um prazer e uma meta de vida compartilhar com o maior número de pessoas toda a vivência adquirida, somada ao aprendizado que veio dos meus mestres.




    Por ter deixado a escola aos 15 anos para me dedicar ao trabalho (nos tempos de feirante, pegava no batente à 1 hora da manhã e encerrava o expediente às 15 horas, de terça a domingo, independentemente de frio, chuva ou de não estar me sentindo bem), sempre busquei compensar essa lacuna no meu desenvolvimento com muita leitura e aplicação prática daquilo que eu aprendia nos livros.




    Nas empresas pelas quais passei, sempre fui o líder de vendas. Minhas equipes eram as maiores e mais fortes. Um talento que foi tomando corpo a cada nova experiência. Pois, para alavancar a minha vida, tive de aprender a ser mais flexível, negociar, reagir rapidamente diante de adversidades, improvisar e colocar o cliente no centro das minhas ações.




    Quem não acredita não prospera 




    Tal trajetória me deu a capacidade de identificar o perfil do vencedor no profissional encarregado de vender. É preciso ter vontade. Para mim, a verdadeira luta do pequeno empreendedor não é com o mercado, o produto a ser vendido ou a concorrência, mas com ele mesmo, com a fé na própria ideia. Quem não acredita no próprio negócio não prospera. Simples assim. Exatamente aquela noção de que, em situações de crise, alguns se acovardam e outros veem uma oportunidade.




    Nessa linha, sucesso é uma questão de vontade, ação e dedicação. Depende da nossa atitude diante das situações, da forma como direcionamos os nossos pensamentos e nos comportamos perante os fatos.




    Tendo clara a noção de que a vida é um resumo de problemas, uma sequência de tentativas de solução de conflitos, é preciso aderir à opção de acreditar. Como costumo dizer em minhas palestras e vídeos divulgados nas redes sociais: se você, empreendedor, profissional de vendas, tiver dúvidas, maior será a dúvida do universo quanto ao desempenho do seu negócio. Quem pensa que vai fracassar de fato fracassa. Por outro lado, quem semeia com convicção de uma boa colheita tem grandes possibilidades de recebê-la.




    Mais do que isso: além do próprio exemplo, é preciso ensinar as pessoas ao nosso redor a se comportarem de forma condizente com o ato de vender. Não existe regra de liderança mais importante do que ser o maior exemplo para o seu time.




    Nesse contexto, destaco o otimismo dos líderes e do clima corporativo da empresa como fator de motivação. E por que isso é importante? Porque os líderes que almejam o sucesso devem estar abertos a novos caminhos, a acreditar nas ideias e propostas de seus liderados. Quantos profissionais não deixam seus empregos porque sentem que ali não têm voz? Talvez até você mesmo já tenha se sentido assim. Quando a resposta para as iniciativas é sempre “não”, isso desestimula as pessoas – além de reforçar o padrão mental da insuficiência, de que suas ideias não são relevantes.




    Um estudo realizado nos EUA pelo pesquisador do comportamento humano Shad Helmstetter avaliou 15 mil crianças de 0 a 10 anos ao longo de uma década. De acordo com a pesquisa, elas ouviriam de trinta a setenta “nãos”, em média, por dia. Eu questiono o impacto disso na formação dos pequenos e, consequentemente, dos profissionais. Não haveria uma maneira alternativa de educar? De estimular o aprendizado e os bons comportamentos diante de cada situação?




    O mesmo vale para as equipes de trabalho. De vendas, principalmente. Tanto que, em meus grupos, não permito que líderes e vendedores falem de forma negativa. Um líder não pode adotar uma postura negativa diante dos seus liderados. A atitude de quem está no comando é a chave do sucesso.




    Quem me acompanha sabe que eu nunca duvidei da força da atitude, do poder de superação. Tímido desde sempre, me superei por meio da prática e da técnica. Acho que, com essa atitude, consigo afastar qualquer traço de introspecção em quem me vê vendendo ou liderando equipes.




    Craques de vendas 




    Por isso, acredito que qualquer um pode se transformar num craque das vendas. E luto para simplificar o debate em torno do tema, para ajudar o máximo de pessoas que puder nesse sentido.




    Este livro é um bate-papo aberto e acessível com leitores dos mais variados perfis. É preciso ensinar as pessoas a vender (isto é, do ponto de vista técnico), desmistificar as vendas, melhorar as habilidades de comunicação. Vender é se relacionar, extrair o potencial de cada um, provocar, motivar transformações e escolhas.




    Quero que sigamos juntos numa viagem de crescimento pessoal que começa agora e tem tudo para fazer a diferença na vida de quem de fato quiser avançar nesse campo. De quem quiser aprender a vender o próprio peixe, ou o que quer que seja – mas sempre com foco, vontade e determinação. Da mesma maneira determinada com a qual, um dia, esse peixeiro que lhe escreve saiu da feira para inspirar outros vendedores Brasil e mundo afora.




    Boa leitura, sucesso sempre e boas vendas para todos nós!




    Hélio Tatsuo




    




    

      

        1 LAM, Camila. As 25 maiores redes de franquias do Brasil, segundo a ABF. Exame. 13 de setembro de 2016. Disponível em: <http://exame.abril.com.br/pme/as-25-maiores-redes-de-franquias-do-brasil-segundo-a-abf>. Acesso em: 26 jun. 2017.


      


    


  




  

    

      CAPÍTULO 1


    




    NADANDO CONTRA 
A CORRENTE




    Você alguma vez já se encarou no espelho e se perguntou, talvez até em voz alta: Como posso crescer de modo mais rápido e consistente?




    Ou então se pegou distraído, por estar no trânsito, por exemplo, e refletiu: O que eu preciso fazer para alcançar minhas metas?




    Muita gente traz dentro de si uma dúvida que parece simples, mas é vital para o sucesso pessoal e profissional: Como posso produzir mais e melhor?




    Acredito que as respostas para todas essas perguntas possam ser alcançadas por meio do ato de vender. E aqui destaco que a venda não se limita a vender um produto. Também pode ser a venda de uma ideia, um conceito, um projeto, um serviço… ou seja, qualquer coisa na sua vida.




    Muitas vezes, sentimos como se algo estivesse segurando nossos planos, tal qual uma âncora que não nos deixa avançar como desejamos, ou seja, em plenitude. Todos sabemos como a nossa vida nem sempre é do jeito que gostaríamos que fosse. As razões para isso são as mais diversas. A lista pode incluir falta de dinheiro, de conhecimento, de recursos, de pessoas que nos apoiem e estejam ao nosso lado – isso para ficarmos apenas em algumas questões importantes.




    Com isso, você não consegue ter as vendas que deseja, e as oportunidades que enxerga parecem ficar mais distantes do seu alcance.




    Se os tópicos levantados até aqui já o incomodaram em algum momento, o livro que está nas suas mãos provavelmente poderá ajudá-lo a despertar seu potencial interior, as qualidades que estão adormecidas e precisam ser resgatadas para o seu próprio desenvolvimento.




    Ao longo da leitura, você conhecerá mais sobre mim, como me tornei um vendedor e construí uma trajetória profissional até me transformar em empresário. Tenho certeza de que, de alguma maneira, os fatos sobre a minha vida se conectarão com a sua. E meu desejo é que este livro seja para você uma inspiração e um passo a passo para transformar seus resultados, independentemente dos desafios que você tem de enfrentar.




    O início da minha trilha, porém, teve raízes em uma adversidade familiar. Uma das maiores que já enfrentei e quando era ainda muito pequeno. Nasci em 1º de janeiro de 1969, na cidade de Cardoso (que atualmente tem pouco mais de 12 mil habitantes), no interior de São Paulo, há cerca de 60 quilômetros de São José do Rio Preto e 559 quilômetros da capital paulista. Quando eu tinha dois anos, porém, minha família se mudou para São Paulo e de lá, quando ainda era pequeno, fomos morar em São José dos Campos, no Vale do Paraíba, também no interior do Estado.




    Pouco tempo depois, em 1978, minha mãe, Dalva, faleceu. Ela tinha, à época, apenas 33 anos, e havia sido diagnosticada com um câncer. Eu tinha apenas 9 anos e entendia muito pouco sobre o que realmente estava acontecendo, mas uma cena que jamais saiu da minha mente foi o que ocorreu somente 15 dias antes de ela morrer. Como que sabendo de seu destino, minha mãe reuniu forças para chamar os vizinhos, pois queria falar com cada um deles. Quando eles chegaram, ela foi dizendo: “Sei que vou morrer, por isso queria pedir para vocês ajudarem meu marido e meus filhos”. Ela estava apreensiva com o que poderia acontecer conosco. Acredito que isso me marcou de tal maneira que se tornou um dos fatores que me impulsionaram a tomar uma atitude de protetor em relação à minha família. Afinal, eu era o filho mais velho. Nesta época, meu pai trabalhava como motorista de ônibus. Minha irmã estava com 8 anos e meu irmão caçula tinha 2. Por conta disso, minha infância foi diferente, eu tive de amadurecer mais rápido para dar conta do que estava por vir. Com a perda da minha mãe, voltamos a morar na capital paulista, onde meu pai passou a trabalhar como feirante.




    Se você já enfrentou algo parecido, como a perda de alguém importante, sabe bem como isso pode deixar marcas profundas e é capaz de alterar o rumo de nossas vidas.




    Como não poderia ser diferente, a morte da minha mãe abalou a todos e alterou a nossa história. Foi um período muito difícil, pois mexeu muito com a rotina de nossa família. Na ocasião, meus tios, os irmãos do meu pai, chegaram a cogitar de cada um ficar com um dos filhos. A ideia seria cuidar de nós para que meu pai conseguisse tocar a vida dele.




    Diante de grandes desafios, querido leitor e querida leitora, vemos como é importante estarmos cercados de pessoas que nos apoiem e ofereçam ajuda, como amigos ou familiares. No nosso caso, apesar de todas as dificuldades, meu pai sempre mostrou ser um grande homem e fez o que pôde para manter meus irmãos e eu junto a ele.




    Uma vez em São Paulo, ele decidiu se casar novamente. Porém, este segundo casamento não deu certo e meu pai acabou se separando. Tenho a lembrança de que o relacionamento entre meu pai e minha madrasta era muito difícil, algo que muitas pessoas enfrentam. E eu sempre tive de me adaptar a tudo isso. Neste período, além dos problemas familiares, meu pai também não conseguia parar em emprego nenhum, situação que foi marcante para mim e para os meus irmãos.




    Como primogênito de uma família de descendentes de japoneses, por tradição, comecei a trabalhar muito cedo: ainda com 10 anos. Diferentemente do que ocorre nos dias atuais, naquela época não havia o Estatuto da Criança e do Adolescente (ECA) e, assim, era considerado até algo normal uma criança nesta idade trabalhar para ajudar a família.




    

      ACREDITO SER IMPORTANTE BUSCAR CONHECIMENTO DE TODAS AS FORMAS POSSÍVEIS.


    




    Se você também começou a trabalhar precocemente, sabe que a infância passa a ter outro significado. Brincadeiras e jogos dão lugar a responsabilidades, tarefas e rotinas. Ao mesmo tempo em que isso é extenuante para alguém tão jovem, também costuma formar o caráter e, invariavelmente, criar impactos na sua trajetória pessoal e profissional.




    Hoje é dia de feira




    Costumo sempre brincar que todo bom japonês é pasteleiro, quitandeiro ou feirante. E eu não podia ser diferente de nada disso. Assim, logo comecei a trabalhar numa feira livre, ajudando meu pai, que na época conseguiu emprego numa barraca de peixes. Por consequência, logo cedo passei a ganhar o meu próprio salário. Essa “independência” me marcou por eu ser ainda tão novo. No entanto, cada centavo que ganhava com o suor do meu trabalho era para ajudar a minha família.




    Também é importante deixar claro que comecei a trabalhar assim tão cedo não por querer aquilo. Na verdade, eu não tive opção. Vi-me obrigado a fazer isso, como muitas pessoas com uma história similar. E como passávamos por muita necessidade e restrição, eu sempre tive muita vontade de vencer na vida. De ter meu dinheiro, mas de tê-lo para mim. Era o desejo de mudar de vida mesmo. Por este lado, então, foi bom este contato precoce com o trabalho e o dinheiro.




    Imagino que muitas pessoas que estejam lendo estas páginas também compartilhem deste pensamento, possam ter vivido situações parecidas. Espero que a leitura deste livro lhe incentive a se aprimorar na arte de ser dono do próprio destino, de saber vender o seu peixe como eu aprendi a vender o meu.




    Por ter sido obrigado pelas circunstâncias a trabalhar e ter ido parar numa barraca da feira, acabei não conseguindo estudar da maneira adequada durante muitos anos. Ainda fui capaz de conciliar o trabalho com os estudos por um tempo, mas, como a rotina na feira era muito pesada, chegou uma hora em que não aguentei mais. E, novamente, não vi outra opção: tive que abandonar os estudos. Infelizmente, estudei apenas até o primeiro ano do ensino médio, quando tinha 15 anos.




    Se você também teve de deixar os estudos de forma prematura, lhe digo que acredito ser importante buscar conhecimento de todas as formas possíveis, seja em cursos, palestras, na leitura de bons livros etc. Sempre há alternativas.




    Apesar do meu afastamento precoce dos bancos da escola, o desejo de continuar a me desenvolver não parou por ali. As minhas empresas oferecem diversos treinamentos, e neles eu costumo dizer o seguinte: não há males que não venham para o bem... Tudo se justifica no futuro! Você pode estar passando por uma situação muito difícil hoje. Mas você não sabe o que isso significará lá na frente. Quando olho para todas as dificuldades que passei, e foram inúmeras, sei o porquê de cada uma delas ter acontecido. Tudo se justificou. Assim é a vida.




    Acho importante manter uma visão otimista diante dos desafios. Isso ajuda a enfrentar problemas grandes e a não se preocupar demais com os menores. Você certamente já se viu em meio a uma situação que julgou ser difícil ou até mesmo intransponível. O tempo, porém, mostra que diversas vezes você já superou desafios que antes pareciam impossíveis, e que eles serviram apenas para lhe fortalecer.




    Ainda como empregado na feira, aos 19 anos, eu já queria encontrar outra coisa para fazer. Isso porque, na barraca, eu pensava: “Qual é o meu futuro?”, “Como estarei daqui a dez anos? Ou daqui a vinte anos?”. E concluía: no máximo, vou ser dono de uma barraca na feira. O que era muito melhor do que a condição em que eu estava naquela época. Mas não me identificava com aquilo, queria mais. Talvez você já tenha vivido uma situação bastante parecida. Estar numa empresa, num cargo, numa função e não se enxergar ali. Nessas horas, o ideal é respirar fundo e criar uma estratégia para construir a ponte que o fará alcançar aquilo que deseja.




    Considero muito importante também estar aberto aos ensinamentos de quem está ao nosso lado. Por exemplo, ao longo da vida, meu pai me ensinou muitas coisas. Dentre as principais, a ser uma pessoa forte, trabalhadora, tenaz e esforçada. Também me mostrou a importância de ter respeito pela família e nunca, mas nunca mesmo, desistir de nada. Para mim, ele sempre foi um grande exemplo, pois perdeu a minha mãe ainda muito cedo e teve que criar três filhos pequenos, fazendo de tudo para nos manter unidos, mesmo tendo que trabalhar muito e desempenhar o papel de pai e mãe.




    Década perdida




    Somente para você entender o contexto histórico, quando decidi que queria deixar a feira o ano era 1988, e o Brasil estava em processo de redemocratização. Época de intensas transformações. O mineiro Tancredo Neves havia sido eleito em 1985 por voto indireto pelo Congresso Nacional. Primeiro presidente não militar após 20 anos de ditadura. Porém, Tancredo faleceu antes de tomar posse. Com isto, José Sarney, o vice, assumiu a presidência e iniciou uma série de mudanças. O então ministro da Fazenda, Dilson Funaro, criou um plano econômico, o chamado Plano Cruzado, que demonstrou seu fracasso frente à falta de mercadorias, às inúmeras pressões por aumentos de preços e à generalizada cobrança de ágio, valor adicional para transações financeiras, na compra de produtos.




    Sucederam-se os Planos Bresser e Verão, sem sucesso no combate à escalada inflacionária. No fim do governo Sarney, o Brasil mergulhou numa crise: entre fevereiro de 1989 e março de 1990, a inflação chega a 2.751% ao ano. Por outro lado, o Congresso Nacional, após três anos de trabalhos, comandado pelo deputado Ulysses Guimarães, promulgou em 5 de outubro de 1988 a nova Constituição Brasileira, contemplando mais direitos sociais e liberdades individuais para os brasileiros.




    Na sequência, em 1989, foram realizadas eleições diretas para presidente da República, as primeiras em 29 anos. José Sarney foi sucedido na presidência por Fernando Collor de Mello, que fez campanha em franca oposição ao governo federal, prometendo acabar com os “marajás” do governo.




    A grande verdade é que, neste período da história, uma parcela considerável do povo brasileiro vivia quase na linha da miséria. Não é a toa que muitos historiadores chamam a década de 1980 como “A Década Perdida”.




    Trabalho duro e cheiro de peixe 




    Agora imagine, em meio a todo este contexto político, financeiro e social, um “mero limpador de peixes” como eu querer ser rico. Pode ser considerado um pensamento ousado ou até mesmo louco por muitas pessoas. Às vezes, eu me olhava naquele cenário e pensava no sonho: “Quero ser rico”. Aquilo, no entanto, parecia impossível.




    O que soa improvável, porém, pode estar ao nosso alcance se acreditarmos e trabalharmos com dedicação. Você também deve ter alguma história assim para narrar. Algo aparentemente inatingível que você conseguiu conquistar.




    Mas voltando à minha rotina na época, costumo citar um exemplo para mostrar como ela era, digamos, estafante. Veja só que situação: no ônibus, depois do longo dia de trabalho na feira, quando ia embora para casa, por volta das 14 horas, muitas pessoas se afastavam de mim por causa do forte cheiro de peixe. Quando chegava em casa, lá pelas 15 horas, tinha tempo de tomar um banho, ajudar o meu pai com o almoço e ir dormir, pois no outro dia tinha que acordar à 1 da manhã para pegar o ônibus à 1h20.




    A rotina corrida e pesada seguia. Às 2h30, eu já devia estar no Ceasa, central de abastecimento localizada na zona oeste de São Paulo, para fazer compras e carregar o caminhão. Às 5h30 era hora de sair do Ceasa e rumar para a feira. Com o tempo sempre corrido, tinha que montar a barraca até as 7 horas, fizesse chuva ou sol – em alguns desses dias eu me via obrigado a trabalhar literalmente ensopado dos pés à cabeça e com a bota cheia de água de tanta chuva que tomava na hora da montagem.




    Após as manhãs de comércio intenso, desmontava tudo somente depois das 12h30. E aí começava toda a rotina de novo: as pessoas se afastando de mim dentro do ônibus por causa do cheiro de peixe… Dia após dia, por anos, a repetição deste ciclo seria algo capaz de arrasar com a autoestima de qualquer um, certo? Caso você tenha uma trajetória que em alguns aspectos se assemelhe com a minha, sabe bem o que estou dizendo.




    Some então o fato de que, durante os últimos cinco anos em que trabalhei na feira livre, nunca faltei um dia sequer no trabalho. Nem mesmo quando estava doente deixei de desempenhar meu papel. Também nunca tive férias ao longo de todo o tempo em que estive na barraca de peixes, dos 10 aos 19 anos. Essa era a minha vida e essa era a situação do país.




    Você já trabalhou doente alguma vez? Ou ficou anos sem tirar férias? Em caso positivo, sabe bem como o repouso é fundamental quando precisamos fortalecer nossa saúde ou como alguns dias por ano longe do trabalho podem operar milagres na vida de qualquer um.




    Por isso, eu lhe pergunto: Diante de tantas adversidades combinadas e de um cenário nada favorável como o descrito acima, como é que eu poderia realizar o meu sonho de ser rico? E você, como pode realizar os seus?
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