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Da ocidental praia, claro. Mas nem 
sequer se pode dizer que navegam 
por mares nunca dantes navega-

dos. Porque o fenómeno é recorrente. Há 
muito tempo, parece. Ainda que quanto 
mais a gente olhe para ele, menos o en-
tenda. O que faz do fenómeno um truque 
de ilusionismo. Quanto mais a gente olha, 
menos vê. Sobretudo, não vemos os ilusio-
nistas. Não sabemos quem são. Um tru-
que de ilusionismo que rende milhões aos 
ilusionistas. Mas havemos de convir que, 
nestas coisas do ilusionismo, temos sem-
pre duas metades. De um lado, os esper-
talhões que executam o truque. Do outro 
lado, os palermas que se deixam levar pelas 
aparências.

Vamos lá a ver. Compras são compras. 
Quer seja de sabonetes, ou de presuntos, 
ou de kalashnikovs, ou de submarinos. De 
um lado, há o comprador, o tipo que tem 
o dinheiro. E, do outro lado, há o vende-
dor, o tipo que tem os produtos. E se o do 
dinheiro vai às compras, a primeira coisa 
que faz, se não for palerma, é ver onde está 
o produto pretendido ao melhor preço. 
Depois de o saber, enceta a negociação. Se 
for palerma, pega no produto e paga o pre-
ço da etiqueta. Se for, já não digo um ilu-
minado, mas consciente, negoceia o preço. 
Então se a compra for de coisas que não se 
compram todos os dias, é sempre vantajo-
so negociar o preço. De certeza que se traz 
a mercadoria por preço inferior ao afixado. 
E se, por absurdo, o vendedor é um tipo 
honesto, daqueles de preço fixo, que não 
faz nenhum desconto mesmo correndo o 
risco de não vender, o comprador sai da 
loja com a certeza de que fez o melhor ne-
gócio possível e pode ir, feliz e contente, 
de consciência tranquila, para casa.

Bom. Isto parece ser o comportamento 

trivial de um comprador. Seja de sabone-
tes, ou de presuntos, ou de kalashnikovs, 
ou de submarinos. Mas, eu devo ser um 
ceguinho que não percebe nada de certas 
compras. Porque se a teoria funciona para 
sabonetes ou presuntos, não é assim para 
kalashnikovs ou submarinos. Ou, já agora, 
para aviões. Armas. Aí, os contratantes en-
contraram um modo mais subtil e artístico 
de fazer os negócios. É aqui que entra o tal 
truque de ilusionismo. De um lado estão 
as armas. Do outro lado, estão os barões. 
As armas, em grandes fornecedores inter-
nacionais. Os barões, do lado dos compra-
dores, geralmente no Governo. E, gera-se 
entre uns e outros um negócio que é mais 
espantoso do que serrar a mulher metida 
numa caixa, no meio do palco. É mais ou 
menos assim:

- Preciso de kalashnikovs (ou submari-
nos ou aviões)…

- Tenho. Custam um milhão…
- Não pago mais de meio milhão…
- Ok. Mas vamos fazer assim: você paga 

o milhão já e, depois, eu devolvo meio mi-
lhão investindo no seu país mal afamado, 
a título de contrapartidas desta compra, o 
meio milhão sobrante…

- Pois… mas quando é que investe?...
- No próximo século…
- Mas assim vai ganhar a dois carri-

nhos!...
- Isso é o que você pensa… Investir no 

seu país é a fundo perdido…
- Ok… Negócio fechado…
Está meio truque realizado. A outra me-

tade terá que ser realizada quando os barões 
já não são os mesmos. Eu olho, olho, olho 
para isto e sinto-me no circo. Não entendo. 
Não entendo porque é que o negócio tem 
que ser assim tão “artístico”. Se fosse eu 
que estivesse a fazer a compra, estava-me 

nas tintas para o que o vendedor se propu-
sesse fazer no futuro. O meu pai, que Deus 
tem, fartava-se de me dizer: “Filho! Nunca 
te esqueças de que vale mais um pássaro 
na mão do que dois a voar!”. E o meu pai 
era um sábio. Não tinha andado na esco-
la muito tempo, mas tinha a sabedoria de 
um transmontano prudente e, porque não 
dizê-lo, algo manhoso. Era muito difícil 
comer-lhe as papas na cabeça. Que o diga 
eu, que tantas vezes inventei, sem sucesso, 
explicações para o atraso à refeição que o 
derriço de ocasião tinha provocado.

Bom. Os contratos para comprar equi-
pamento militar são como os truques de 
ilusionismo. A gente olha o modo como 
são feitos e não os entende. Quanto mais 
olha menos vê. Mas daí não viria mal 
ao mundo. Muitos truques são, inclu-
sivamente, divertidos e não fazem mal a 
ninguém. Mas quando, agora, é veicula-
do para o nosso conhecimento que Por-
tugal tem cerca de dois mil e oitocentos 
milhões de euros (repare bem, meu Caro 
Leitor: 2.800.000.000 euros) por cobrar, 
o truque faz-nos engolir em seco. Ca-
ramba! 2.800.000.000 de euros é mui-
to IRS e IRC! Então não era melhor ter 
pago menos – vou exagerar, por diferença 
– 1.000.000.000 de euros na compra, em 
vez de ficar com o tal direito a contraparti-
das que nunca mais se recebem?

A esmola feita aos vendedores de equi-
pamento militar é tão grande que os po-
bres que somos temos que desconfiar. 
Muito mais quando vêm a lume histórias 
de burlas, falsificações e outras malandri-
ces a envolver tais negócios. E, aos pou-
cos, começamos a ver, no truque, contor-
nos que agravam o enviesado com que o 
olhamos. Volta que não volta, tomamos 
conhecimento, pelas revistas das fofocas 

– como a Hola ou a Gente – da existên-
cia de autênticos barões de vida faustosa. 
Havia um em Espanha, posteriormente 
caído em desgraça, que até tinha torneiras 
de ouro no seu iate de luxo. E. quando 
queremos explicação para tanto fausto, lá 
chega ela, meio em segredo: é intermedi-
ário em negócios de armas. Ah! Então o 
truque fica explicado. Pelo meio de tais 
negócios, há gente que ganha rios de di-
nheiro. E a gente a olhar para o lado direi-
to do palco quando o negócio se passava 
na esquerda alta! É a essência de todos os 
truques de ilusionismo: fazer o espectador 
olhar para o chapéu quando o coelho está 
no bolso!

Fica disto tudo interrogações cruciais. Se 
a gente, nós, os papalvos dos espectadores, 
acabamos por perceber o truque, porque 
é que os pacientes e sacrificados dos go-
vernantes não o percebem? E, se o per-
cebem, porque estão de acordo com ele? 
E, se o percebem e estão de acordo com 
ele, que ganham com isso? E se ganham 
com isso, onde é que guardam o ganho? 
Tenham muita paciência os barões assi-
nalados, mas têm que explicar isto. Têm 
que vir à praça pública dizer-nos porque 
é que os negócios têm que ser feitos com 
truques e não escorreitamente claros. E 
por uma razão simples. É que eles podem 
ser barões, mas só são assinalados porque 
nós os assinalámos. Com uma cruzinha, é 
verdade. Só uma cruzinha. Mas uma cru-
zinha que pode (e deve) também servir de 
cruz para crucificar aqueles que se não ex-
pliquem, explicando-nos. E, se tal não su-
ceder, se o truque, ou a arte, ou a manha, 
ou a malandrice, ou lá o que seja, não nos 
for devidamente explicado, então é nosso 
dever fazer tudo para que o palrar de tais 
barões seja canto de antiga musa.

Como melhorar a sua performance nas vendas…

Tal como noutro processo qualquer, 
nas vendas existem regras que o po-
dem ajudar a melhorar a probabi-

lidade de ter sucesso. Porventura, poderá 
conhecer algumas, mas dificilmente saberá 
todas…

A primeira ideia que gostaria que reflec-
tisse reside no facto de que quanto menos 
se focar nos seus motivos, será mais prová-
vel que tenha sucesso. 

A maioria das pessoas tenta estabelecer a 
ligação através de necessidades ou motiva-
ções detectadas. Até aqui tudo bem. Contu-
do, na minha opinião, essa associação deve 
ser retardada. Primeiro devemos procurar 
ser aceites, criar empatia e, se possível, cons-
truir consideração e, mesmo, amizade. 

Para criar conexão, apoie-se na sua ha-
bilidade de olhar o seu interlocutor nos 
olhos, quando fala com ele. 

Estabelecer contacto visual não constitui 
apenas um veículo que instiga confiança, 

mas também instiga a sinceridade e o res-
peito pela outra pessoa. Estou certo de que 
considera um sinal de fraqueza quando ou-
tras pessoas estão a falar consigo e não lhe 
olham nos olhos. Se não se sentir à vonta-
de nesta faculdade, treine! Agora, olhe nos 
olhos das pessoas com quem fala. 

Assuma um interesse genuíno sobre o 
seu interlocutor, antes de pedir que este 
assuma um interesse genuíno em si! 

Se quer estabelecer uma relação com 
outra pessoa, parece óbvio que deverá pro-
curar conhecê-la primeiro, por forma a 
conseguir estabelecer essa relação. Não me 
refiro a qualificar o seu potencial cliente, 
MAS sim a conhecer o seu potencial clien-
te. A melhor forma de o fazer é colocando 
questões à outra pessoa. 

Será que tem uma lista de perguntas 
preparadas previamente que lhe permitem 
uma melhor interacção com a pessoa que 
se irá reunir?

Quanto mais cedo descobrir algo em 
comum com o seu interlocutor, mais cedo 
as barreiras irão desaparecer. Se conseguir 
descobrir algo em comum, verá que terá 
sempre algum motivo para falar com o seu 
potencial cliente. 

Será que está disposto a dedicar o tempo 
necessário para descobrir as coisas sobre o 
seu potencial cliente?

Projecte a sua imagem de uma forma que 
inspire a confiança dos seus potenciais clien-
tes. O seu cumprimento de mão é um sinal 
dessa auto-confiança. Assim como a sua for-
ma de vestir. Tudo, desde o seu penteado aos 
seus sapatos, é um indicador do que Você é, e 
do que o seu estilo reflecte ou não reflecte. 

A sua imagem projectada cria a sua pri-
meira impressão. E, mesmo considerando 
que nem sempre as primeiras impressões 
estão correctas é, contudo, inegável que 
são estas que permanecem na mente do seu 
potencial cliente até serem corrigidas.       

Será que essa imagem é a apropriada 
para estabelecer relações com aqueles que 
pretende?

Estas são apenas algumas ideias para si…
Comece já e coloque a Sua Empresa um 

passo à frente da sua concorrência!  
P.S.: “Qualquer ideia que seja desenvolvida 

e posta em acção é mais importante do que 
a melhor ideia que existe apenas como uma 
ideia”.  
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“Assuma um interesse 
genuíno sobre o seu 
interlocutor, antes de 
pedir que este assuma 
um interesse genuíno em 
si!”
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