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Vendedor a prova de fogo

Espalhando uma mensagem positiva e derretendo-se em mimos, Joe Girard faz parte
da galeria do Guiness: é o melhor vendedor do mundo, ha mais de 30 anos

Testa Joana Madelra Peraira

pe Uirard aumentz o valume da
vor de cada ver que pronuncia
o seu nome, fala na terceira pes-
soa e publicita-se como se de
L insignia se tratasse, Esta
nio ¢ uma descricio pejorativa. Pelo
contririo. Afinal, passou a primeira
metade da vida a vender diversos pro-
dutos, sobretudo carros, e, a partic dos
S0 anos, comecou a ganhar dinheiro
a dar conselhos, como orador profis
sional. E o proprio Joe Girard gue, aos
A0 anos, confessa: “Serel sempre ven-
dedor. Acordo ¢ tenho de me vender,
Primeiro, a minha mulher, depois as
pessnas que encontro e, claro, agueles
Ue PAgATI AT OUYIT 08 DIEUS COn-
selhos.” Dos Estados Unidos a Asia
{em Singapura, por exemplo. encheu
um estadio com 25 mil pessoas), a
mensagem e a mesma: - Vendam-se.
S0 assin lerdo sucesso,”
Esta atitude contribuiu para que
fosse eleito o "melhor vendedor do munda”
no livro de recordes Griness, em 1977, At
hoie, ninguém balew a sua marca: 13 00
veiculos vendidos em 15 anos, sempre em
retalho, nunca por atacado ou cm frota,
Em média, vendew seis carros por dia, entre
1962 ¢ 1977, Um marco que lhe deu auto-
ridade para assinar diversos livros, como
o quea Prime Books acaba de langar no
mercado portuguds: Cenio Vender Oual
gerer Cosa d Qualiquer Ui,

Vencer as dificuldades

Joe Girard é um homem resiliente. A
sua vida nunca loi il Nascide num gue-
to na zona leste de Detroit, no Michigan,
era vitima de violéncia por parte do paj,
umemigrante siciliano Irustrade por ndo
ter alcancado o esperado american dre-
e, Tanto ouvia “és um inutil ", que guis
DrOvAr o COntrario ¢, aos 9 anos, passoll
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a engraxar sapatos nos bares da cidade, 4
noite, “Aprendi com as dificuldades. Os
problemas sio dadivas. Comecei aanalisar
o el Ccompartamento e, mais importan-
te, a atitude dos outros”, alianga.

Dais anos depois, comeca a distribuir
jornais para o Deoroit Free Pross, horas antes
de ir para a escola, Porcada nove assinan-
be que comsegLisse angariarn, a companhia
oferecia-The umacaixa com virias latas de
Pepsi-Cola. Nao tardou que o quintal de
loe se enchesse de embalagens de relrige-
rante, (3 espirito empreendedor levou-oa
tormar-se no principal fornecedar de Pepsi
da vizinhanga, vendendo o produto a pre-
cos imbativeis,

Enquanto isso, o ambiente familiar
piorava. As agressbes do pai seguiam-se
os abracos da made: “Dizia-me sempre: "Ls
wm bom menine. Mostra-lhe isse) Devo
a minha mae, mas também ao men pai,

O norte-mmericano eitron o liveo de
recordes o verder 13 001 auiomovers

aquilo que sou hoje. Quando um po-
tencial comprador entrava no staed
onde eu traballiava, visualizava nele
2 cara de meu pal. E pensava: Vou
vender-le um carro. Nunca um cliente
me viron as coslios’, afirma,

Perder tudo e ganhar

s traumas acabaram por contri-
buir para o éxito de loe, Vasco Catari-
no Soares, psicolerapeuta e directar da
empresa [nsight — Psicologia ¢ Recursos

Humanos, cxplica: ™ Um filho que tem

urma relacio dificil com o pai, sabe que

tem de lutar para abter 'favores da vi-

da’, Pensa: “Tenho de extrair coisas da
vidi, Ela nao guer, mas vai ter de me
dur alguma coisa. Do outro ladao, temaos
uma mie favaravel que, para proteger
o fAlho, procura lidar com o pal de uma
forma simpitica ¢ apaziguadora, A men
sapemm que tranamite ao filho é que se deve
falar sa do favoravel e ser simpdtice para
nan suscitar a agressividade dos demais,
Ervoilid, temos um vendedor de sucesso.
Claro que temos de juntar dates de bam
conversadar e um ar de conhanga”

s primetros anos da vida adulta loram
passados de trabalho em trabalho, fosse a
vender frutaeca rpetes atka E‘n{’.gn-;'.i.'.:' SEer
Furas. Até quie comhecen um Crpresario
da construcio, gue The propos ensinaral-
puns segredos do negocio e, mais tarde,
delegar-lhe a geréncia da empresa. No fi-
nal dos anos 50, ao langar um projecto de
construcan de vivendas, aceita a palavra
de um especulador imobiliario que the
diz que, na zonade construgio, o sistema
de esgotos ja cstava construido. Passa- —
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AS 13 REGRAS PARA ALCANCAR O SUCESSO

Nao basta fechar um negocio. As acgoes que antacedem e sucedem uma venda sao crucials para o éxito
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de gqualquer vendedor. Joe Girard da-lhe dicas praticas no livro que acaba de ser langado em Portugal

] Tenha uma atitude positiva. Conviva com pessoas
optimistas, afaste-se dos queixosos cronicos. Se alguma
coisa na sua vida nao esta a correr bem, guarde-c para si.

2 Clrganize a sua vida. Mantenha actualizada a
sua agenda, para nao utilizar a expressao mortifera
“gsqueci-me”, No final do dia, medite naquilo que fez
ou nao fez, para que possa melhorar no dia seguinte.

3 Trabalhic! Nao demore a almogar e combine refeicdes
com pessoas que o ajudem profissionalmente e ndo com
outros vendedores. Nao se escapule cedo do trabalho.

4 As proibigoes de Girard. Nao fume nem mastigue
pastilhas elasticas. No use perfume e nunca profira
palavroes ou piadas grosselras. Previna o halito a bebidas
alcodlicas. Desligue o telemovel, Importante: nao se atrase.

5 Yista 0 pipel. Estude o perfil dos clientes. Se estaa
vender a operarios nao use fatos o sapatos caros, nem
joias ou relégios. Terd uma imagem pouco credivel,

Dm;n. Quanto mals ouvir, mais proximas as pessoas
sa vao sentir de sl e malores as probabilidades de um
cllente lhe comprar alguma coisa,

7 a0, Quanto mais sorrir, mais a vontade e confiantes
se sentirao os seus potenciais clientes,

»va-se exactamente o conlrario ¢ ao ter
de construir tangues assépticos de raiz. o
valor dos imdveis caiua pique, "Foi o meu
'|'l['h‘.|T{'r'I'I'I.""-'1h ixo. Perdi o negdoo ¢ figue
comm v divida no valor de 60 mil dala-
res, com uma mulher e dois filhos para

JoeGirard dizia

criar”; recorda Girard,
Drepois de meses incertos, entran
autocarro disposto a encontrar tralbal

da venda propriamente dita. O que fizer
depois disso determinara se o cliente vol-
tard a mmpm: Quando fechava negdcia,
:Aeabou de comprar duas
colsas: um carro e Joe Girard, Servi-lo-e1
como nunca imaginow.”
convidava os clientes para almocar num
L restaurante taliano, Env
tal 4 comermorar um acontecimento, oo
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Tedar dn

8 et iy IOEGIFIRARD

Retribua todas as chamadas

© o-111i1il5. Mao responder
a solicitacoes & uma manelra Infalivel =
de perder clientes e amigos.

9 1Jiga a verdade. Se for apanhado a mentir uma dnica
vez sera sempre considerado um mentiroso, Mesmo
que nunca mais minta na sua vida, passara a ser sempre
um vendedor “morto”.

1 0 MNao cobre honordrios altos. Se o fizer,

e o comprador comparar o seu preco com o de
outros vendedoras, & certo que o perdera. O passa palavra
COMEeca SEMPra no praco.

1 ] Mantenha-se 4 frente dos seus produtos cu

SeIVICos, Nao atras, 0 mais importante a fazer pelos
seus clientes é servi-los. Se o fizer, eles recorrerao a sl vezes
sam conta.

1 2 Analise todas as vendas. Depois de fechar
negocio, pergunte ao comprador por que razoes
recorreu aos seus servicos. Desta forma, nao estara apenas
a avaliar a sua performance, como tambem permitira

ao cliente reforcar a confianga que tem em si.

] 3 Hecompense-se a 51 mesmo. Mime-se e culde-se
pelo optimo trabalho gque tem feito. Afinal, merece-o!

timista”, afirma. E, depois, jogava o trun-
fo final: o prego. “Fosse o Chevrolet mais
barato ou o mals care; a percentagem era
sempre @ mesma. A maioria dos clientes
compra um produto e so depois compara
Umaver pormes,  precos. 5 chegassem @ conclusae de que
loe Girard cobrava mals do que os outros
vendedores era o fim’

iava-lhes um pos- " sentencia. E & aqui

que entra a sua “lel dos 2307, segundo a

nesse mesmo dia. Sai na paragem onde desce
a malor parte dos passageiros, Mesmao em
frente, wé um stand da Chevrolet. ™
pedi emprego. Disse-

Entrete

Ihes que, ate ao final
do dia, conseguiria vender um carro,” Fai
urn vendedor da Coca-Cala que The com-
prou o primeire de 13001 carros.

Crie a sua insignia

Cluande gquestionado sobre quais as téc-
nicas que The
s0, responde:

granjearam tamanho suces-
A venda sa comeca depois
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achegada da Primavera, em que escrevia:
“Gosto de sic Obrigado por ter comprado
56 temos de mostrar que
postames das Pessoas e que Mo somas oo

a Joe Girard.” ™

O MAlori dos vendedores LU prefende
iro”, afirma.
A estes cuidados juntava uma discipli-

ficar com o sew di

ni rigarost, Flaneava os dias a0 minimo
pormenor e nio interrompii o Lrabalh
por nada: ™

V]

Llina nepociacio & como umsa
E .

cirurgia: nda podemos parar, Respeitavaa

hora doalmoco. B, acimade tudo era op-

quitl cada pessoa conhece, em média, ou-
tras 250 pessoas, Logo, se causasse boa ou
Ma IMPressiao a um cliente, oulros 250
potenciais compradores saberiam ¢, cada
wimedeles, faria saber, por sua vez, a outras
250 pessoas, "0 segredo do Joe Girand &
oamor que oferece aos clientes. Elsso éo
passa palavra mais forte que existe”, refe-
re. Talvez seja por isso que, antes de ter-
minara entrevista, o melhor vendedor do
mundo nio se coiba de deixar um ruido-
50 .![:']';';-'L"H. It}



