
Às vezes, quando uma empre-
sa vai mal das pernas, a gen-
te fi ca pensando sobre a razão 

do fracasso. Nem sempre a resposta é 
clara. Porém, para mim, que trabalho 
há muito tempo na área de vendas, a 
formação de uma empresa é como 
entrar num casamento. Acha exage-
ro? Eu não acho, pois se não houver 
uma identidade entre o dono e a em-
presa, assim como num casal, a der-
rota é certa. Incompatibilidade tam-
bém estraga muitos negócios.

Quando a pessoa que comanda o 
empreendimento não tem nenhuma 
afi nidade com o produto que vende, 
o que geralmente acontece? O risco 
de quebrar a cara é quase certo. Ou, 

como a gente diz no interior de São 
Paulo, dar com os burros n’água.

Pensei nisso quando encontrei 
num coquetel um empresário muito 
simpático. E também bem-sucedido 
na profi ssão. Quer dizer, ele sempre 
teve sucesso, até conhecer o amargo 
sabor do fracasso. É que ele havia ti-
do uma recente escorregada que o fez 
perder uns bons milhares de reais.

Explico: ele decidiu investir em 
outra área. Mas não entendia nada 
desse ramo. Decisão arriscada, não? 
Comprou uma loja de móveis e deco-
rações, que trabalha com os melho-
res fornecedores do país. E com loca-
lização privilegiada, na avenida mais 
charmosa da cidade.

Parecia não haver erro. Tinha tudo 
para dar certo. Não deu, fi cou com as 
portas abertas por apenas dois meses. 
E, claro, deixou um prejuízo marcante 
para o bolso do investidor.

 A sorte é que ele não perde o bom 
humor, nem a autocrítica. Reconhe-
ce que errou, que não se preparou 
o sufi ciente. “Acreditar no que você 

vende é a metade do caminho”, expli-
cou meu amigo, a respeito da princi-
pal causa do passo em falso.

A grande questão é que ele nada 
entendia de móveis. Não fez pesquisa 
de mercado, e pior, nem se informou 
sobre a matéria-prima de seu negócio. 
“Eu achava que eu vendia era caro de-
mais. E, sinceramente, pensava que eu 
mesmo não iria comprar! ”, admitiu.

Então, aí é que fica o dilema: 
se você não teria vontade de com-
prar, como convencer os seus pro-
váveis clientes que eles devem ad-
quirir o seu produto? Não tenha dú-
vida: o cliente percebe isso, ele é 
bem mais esperto do que você ima-
gina. Você precisa primeiro comprar 
o produto mentalmente. Só assim é 
que vai conseguir vendê-lo. “Se você 
não acreditar, nada acontece. Esse é 
o ponto básico, o começo de tudo”, 
ele diz, depois da lição que apren-
deu a força. Porque a única coisa 
boa do erro é ensinar uma lição pa-
ra o futuro.

Hoje o cliente está bem mais in-
formado. Ele não deseja apenas preço 
baixo. Claro que a questão fi nanceira 
pesa, principalmente em tempos de 
crise. Mas o cliente precisa viver uma 
nova experiência de compra. Ele quer 
ter certeza de que está levando algo 
que vai acrescentar em sua vida.

Mas fica difícil isso acontecer 
se o empresário caiu de paraque-
das no mercado. E acha que o pro-
duto é apenas instrumento para ga-
nhar dinheiro. Ele não tem sinergia 
com o produto. É preciso se comu-
nicar, mas se conectar é muito me-
lhor. O cliente quer proximidade. Mi-
nha experiência como coach, con-
sultor e palestrante ensina que é pre-
ciso muito mais. 

Estamos vivendo um momento 
turbulento. Mas será que os empre-
sários não estão pegando “carona” na 
crise? Usando isso como desculpa? E, 
desacreditando dos próprios produ-
tos não conseguem passar a seguran-
ça necessária para o cliente? É uma 
questão a se pensar seriamente.

O mês de maio é conhecido na-
cionalmente pelas mobiliza-
ções país afora para o comba-

te ao Abuso e à Exploração Sexual de 
Crianças e Adolescentes. O dia 18 de 
maio é o dia nacional escolhido há 19 
anos, remetendo a um crime bárbaro 
ocorrido no Espírito Santo, em 1973, 
quando Araceli Cabrera Sanches, de 8 
anos, foi sequestrada, drogada, espan-
cada, estuprada e morta por membros 
de uma tradicional família capixaba.

Em Piracicaba, já há alguns anos, 
elaboramos uma programação em 
consonância com a Campanha Na-
cional “Faça Bonito - Proteja nossas 
crianças e adolescentes”, para jogar 
luz a um problema que, infelizmen-
te, é grande no país. Dados do Bole-
tim Epidemiológico, organizado pe-

la Secretaria de Vigilância em Saúde, 
do Ministério da Saúde, de junho de 
2018, revelam que de 2011 a 2017, fo-
ram notifi cados por serviços de saú-
de, 184.524 casos de violência sexual, 
sendo 58.037 (31,5%) contra crian-
ças e 83.068 (45,%) contra adolescen-
tes, concentrando 76,5% dos casos. 
No caso das crianças, mostrou que 
43.034 (74,2%) eram do sexo femini-
no e 14.996 (25,8%) eram do sexo mas-
culino e na maioria dos casos, 51,2% 
na faixa de 1 a 5 anos. Quando os de-
talhes são sobre o local e a autoria, os 
dados mostram que em 81,6% dos re-
gistros, o autor é do gênero masculi-
no, tem vínculos familiares (37%) ou é 
amigo/conhecido (27,6%) e, em 69,2% 
dos casos, a violência sexual é pratica-
da em casa. Estes dados, porém, reve-
lam apenas os casos notifi cados pelos 
serviços de saúde, deixando em aberto 

que o número pode ser maior, já que 
como muitas vezes ocorrem nos espa-
ços doméstico, familiar e escolar, nem 
sempre são verbalizados ou percebi-
dos, escapando à notifi cação.

Nosso trabalho, todos os anos, ao 
programar ações pra dar visibilida-
de ao tema, tem como norte o com-
bate, como o título deste artigo quer 
expressar. Por isso nossas ações têm 
o intuito de levar o conhecimento 
ao conjunto da sociedade e isso pas-
sa pelo ensino sobre o corpo; sobre 
qual tipo de toque é carinho e qual é 
violação; sobre os sinais que crianças 
podem estar sofrendo abuso; a im-
portância da população ser parceira, 
denunciando os casos; sobre a socie-
dade se envolver como um todo para 
a proteção das nossas crianças e ado-
lescentes e de seus direitos sexuais e 
reprodutivos.  Também incluímos na 
nossa programação palestra direcio-
nada aos técnicos, sempre no intui-
to de aprimorar a prestação de servi-
ço realizada. 

Mas nosso trabalho não se resu-
me a maio. A Secretaria Municipal de 
Assistência e Desenvolvimento So-
cial tem como prioridade no fluxo 
de atendimento dos nossos serviços 
crianças e adolescentes que sofram 
abuso ou exploração sexual. Quando 
um caso é detectado ou há uma no-
tifi cação por meio do Conselho Tu-
telar, a criança e suas famílias têm 
atendimento prioritário para que se-
ja cessada a violação do direito. Os 
casos detectados e notifi cados têm 
atendimento prioritário nos Centros 
de Referência Especializado de Assis-
tência Social – Creas e têm vaga prio-
ritária nos serviços de Convivência 
e Fortalecimento de Vínculos, como 
o Case - Centro de Atendimento So-
cioeducativo e o Gerações.

Esquecer é permitir, combater é 
lembrar e por isso conclamamos to-
da sociedade, rede intersetorial e to-
dos os agentes do sistema de direitos 
a cerrarem fi leiras nesta luta funda-
mental. Em caso de suspeita, denun-
cie pelo disque 100. 
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“Não concordo  com uma só 
palavra do que dizeis, mas 

defenderei até a morte o 
vosso direito de dizê-lo”

Citação atribuída a
François-Marie Arouet, 
conhecido como Voltaire 
(1694 - 1778)

“Sem desígnios de propaganda de 

qualquer espécie - filosófica, política 

ou religiosa - buscaremos descortinar 

a verdade dos atos e dos fatos, e dizê-

lo, diplomaticamente, contra quem 

quer que seja. (...) Que o povo apóie a 

imprensa para que esta, a seu turno, 

apóie o povo, tornando-se o porta voz 

dos seus interesses perante as autori-

dades, o eco das suas queixas, a tribu-

na dos seus protestos, a válvula dos 

seus desabafos e, sobretudo, a pro-

pulsora do seu comércio, alavanca 

poderosa das suas iniciativas.”
Antonio Pinto de Almeida Ferraz
Editorial de 04 de agosto de 1900

jpjornal

Goste do que você vende Esquecer é permitir, 
lembrar é combater!

Também incluímos na 
nossa programação 
palestra direcionada 
aos técnicos, sempre 
no intuito de aprimorar 
a prestação de serviço 
realizada

A sorte é que ele não 
perde o bom humor, nem 
a autocrítica. Reconhece 
que errou, que não se 
preparou o suficiente
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