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Livro

“Negociar & Vender”

REVISTA ANECRA: Qual o segredo para o
éxito editorial do “Negociar & Vender” tem
registado?

Joao Alberto Catalao: Num contexto glo-
bal, reconhecidamente como o mais desa-
fiador de sempre, onde ainda se perspectiva
um aumento exponencial de competitivi-
dade, este livro oferece reflexdes, estraté-
gias e tacticas tdo simples como eficazes,
destinadas a potenciar o éxito num amplo
contexto negocial, tornando-o apelativo
para um largo grupo de pessoas, de dife-
rentes ramos de negécio.

Muitos empresarios e dirigentes ofere-
cem-no a todos os elementos da sua equi-
pa, porque reconhecem que se trata de
uma poderosa “caixa de ferramentas” para
a performance comercial.

Por outro lado, preocupamo-nos em re-
digi-lo com uma linguagem “de profissio-
nais para profissionais”, de forma a que
profissional mais exigente encontrasse nele
uma abordagem pragmatica e inspiradora,
ao longo das 40 ferramentas negociais que
validadas e com o testemunho de 43 lide-
res de opinido..

Ana Teresa Penim: Trata-se de um li-
vro para ser degustado. A sua dindmica
¢ de leitura, reflexdo e experimentacao.
Pretendemos que cada um dos seus con-
teudos tenha um reflexo pratico no dia-
a-dia dos profissionais. Acreditamos que
esta ferramenta “multi-camada” pode ser
integrada num projecto de auto-evolugao
continua. A diversidade de situagdes que
enriquece a vida de cada profissional exi-
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ge um conjunto alargado de ferramentas,
as quais deverdo ser utilizadas em fun-
¢do de cada situagao especifica. Tal como
qualquer bom operario ou cirurgiao, o su-
cesso do negociador também depende da
arte que tiver de escolher as ferramentas
certas na hora certa.

Revista ANECRA: Quais os temas em des-
taque no “Negociar & Vender”?

JAC: Negociar é uma actividade tao trans-
versal na vida de todos nds que escrever
um livro sobre o tema, ainda por cima com
um posicionamento de “caixa de ferramen-
tas” ferramenta, € praticamente impossivel,
assim procuramos que as 40 ferramentas
que o compdem englobassem o maximo
de temas, seleccionados de acordo com o
feedback que fomos recolhendo junto do
mercado, provenientes dos profissionais
com quem diariamente partilhamos a nossa
paixao pelo comércio e pelo fazer acontecer.

AP: O grande tema deste livro centra-se
na Dindmica Comercial. Defendemos que a
dindmica gera negdcio. Se decompusermos
a palavra negocio, concluimos que ela tem
implicita a mensagem: “negacao do 6cio”!
No mercado de hoje, para alguém conse-
guir assumir essa atitude com sucesso de
forma continuada, ele precisa de gostar de
estar fora da sua zona de conforto. Nao
pode ser for¢ado. Para tal existem muitas
técnicas que exploramos neste livro. A as-
sungao de uma atitude positiva, traduzi-
da pelo Conceito de Optimismo Negocial
que criamos, é uma delas. Esta provado
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que pessoas felizes compram mais, e que
pessoas felizes vendem mais e melhor! O
sucesso da Dinamica Comercial também
decorre em grande parte do conhecimento
que se tem do mercado, dos interlocuto-
res de negociagao e do préprio negécio. O
livro aborda varias ferramentas para estes
varios niveis.

Revista ANECRA: Em que medida o “Negociar
& Vender” é uma mais-valia para os profissio-
nais do sector automdvel?

JAC: A minha longa experiéncia como
profissional da negociagdo e das vendas
em contextos nacionais e internacionais
extremamente competitivos mostra-me,
claramente, que hoje é necessaria uma ati-
tude totalmente orientada para o mercado.
O “Negociar & Vender” ¢ um instrumen-
to de reflexao provocador e o estimulador
dessa nova postura negocial que o sector
precisa para ter sucesso.

AP: Acima de tudo, € nosso objectivo
que este livro seja inspirador! Inspirador
de novas atitudes, olhares e comporta-
mentos. Cada profissional tem que en-
contrar o seu caminho, utilizar as ferra-
mentas com a agilidade que lhe é prépria
e deixar a sua marca pessoal em tudo o
que faz. Acreditamos que a diferenciagdo
é o segredo para o futuro das marcas, dos
produtos, dos servigos, das organizagdes,
dos pafses, das pessoas. E o que o merca-
do todo procural

Revista ANECRA: Que conselho deixariam
para os profissionais que querem vingar no
universo negocial?

JAC: Tenho como lema de vida “fazer
e desfazer para fazer melhor”. Penso que
hoje qualquer profissional, tal como pre-



tendemos demonstrar neste livro, terd uma
actividade muito melhor sucedida se tiver

uma atitude resiliente, isto é, viver a mu-
danca de forma natural e continuar a ir a
luta com criatividade e espirito de servigo.
AP: Acho que é obrigatério estarmos
disponiveis para aprender continuamente
e para nos relacionarmos com 0s OULIos.
Hoje, a negociagao em geral, e a activida-
de comercial em particular sdo areas que
requerem grande profissionalismo e o re-
curso ao know-how proporcionado por
um conjunto alargado de ciéncias. Os ne-
gociadores mais jovens terdo vantagem se
conseguirem cultivar o investimento na
relagdo, a par dos conhecimentos.

Revista ANECRA: Recentemente publica-
ram também outro livro: “Ferramentas de
Coaching”

JAC: Sim. Sabemos que os tempos actuais
precisam de respostas de desenvolvimento
pessoal e profissionais diferentes das me-
todologias em que as empresas apostaram
até hoje. A formagdo ja ndo da resposta, por
si, as exigéncias profissionais. O Coaching,
pelo contrario, ajuda a potenciar as capaci-
dades de cada um, a tomar consciéncia dos
aspectos onde ainda se pode ir mais lon-
ge, a criara metas ambiciosas, a fomentar
a responsabilizagdo e a concretizar.

AP: O Coaching surgiu, exactamente,
para apoiar os lideres a irem mais longe na
sua reflexao e processos de tomada de de-
cisdo. O Coaching diferencia-se da forma-
cao porque é o Cliente quem define aquilo
que quer trabalhar e os objectivos que quer
atingir. Diferencia-se da Consultoria por-
que ndo ¢é fun¢do do Coach dar recomen-
dagdes sobre a melhor forma de resolver as
situagdes. O Coaching foca-se no futuro
promovendo a autonomia do individuo e
da equipa.

Revista ANECRA: Em que consiste, exacta-
mente o livro “Ferramentas de Coaching”?

JAC: Hoje lideramos o Coaching
Comercial em Portugal dada a grande ex-
periéncia e know-how que possuimos na
matéria. Sabemos que as empresas querem
fazer acontecer e procuram Coaches pro-

fissionais com provas dadas de lidar com
o terreno e os pés bem assentes na terra.
Quisemos que o livro integrasse 50 ferra-
mentas de Coaching, porque constatamos
que nao existia, a nivel mundial, um livro
de Coaching que reunisse um conjunto di-
versificado de ferramentas de Coaching, de
diferentes orientacoes. Por outro lado, dada
a alargada experiéncia que ja possuimos
ao nivel do Coaching Executivo, também
achavamos importante proporcionar ao
mercado um livro com varias Ferramentas
de Coaching danossa autoria, as quais de-
senvolvemos e testamos, durante as prati-
cas de Coaching que levamos a cabo com
Decisores e Profissionais dos mais diver-
sificados ramos de actividade, em Portugal
e no Estrangeiro.

Temos consciéncia de que esta “caixa de
ferramentas” s6 foi possivel, porque ja te-
mos hoje uma bagagem e uma visdo muito

Jodo Alberto Catalao

Pragmatico, irreverente e visionario, este re-
putado Especialista em Negociacdo e Coaching,
afirma-se pela sua vasta carreira como
Operacional, Investigador, Docente/Formador
e Conferencista em Negociacdo. Master em
Coaching (IESEC), Coach Executivo Certificado
pela ICF (ACC) e pela ASESCO (CPC), Presidente
da AIC (Associacdo Iberoamericana de
Coaching), Membro da EMCC, do ICF Chapter
Portugal e co-Fundador da YouUp - The
Coaching Company. Speaker Internacional.
Docente em varias instituicdes, nacionais e
internacionais. Especialista em Coaching
Executivo, Coaching Comercial e Negociacdo
Multicultural. Co-Fundador do INV- Instituto
de Negociacdo e Vendas (www.inv.pt) e da
SalesUp (www.salesup.pt) Co-autor dos livros
“Negociar & Vender” e “Ferramentas de
Coaching”
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abrangente do Coaching, a par de um nu-
mero elevadissimo de horas de Coaching
Executivo e Corporativo, Coaching
Comercial, Coaching de Lideranca, Team
Coaching, etc.

AP: Também tem sido muito gratificante
a formacao que temos feito em Coaching de
Lideranga para Chefias de diversos ramos
de negdcio. Nao ha duvida que o Coaching
é uma dimensao que hoje faz parte da fun-
cao de lideranga, a par do planeamento, da
organizagao e do controlo de resultados.
Por isso, quisemos proporcionar a esse ni-
mero alargado de Lideres que nos procu-
ram um conjunto de ferramentas de forma
sistematizada.

Os autores dos livros
“Negociar & Vender” e
' “Ferramentas de Coaching

Ana Teresa Penim

Especialista em Consumer Behaviour, Lideranca,
Dinamica Comercial e Coaching Executivo, no-
tavel percurso na lideranca de projectos ino-
vadores de desenvolvimento de performance
comercial. Master em Coaching (IESEC), Coach
Executiva Certificada pela ICF (ACC) e pela
ASESCO (CPC), Membro da AIC (Associacao
Iberoamericana de Coaching), da EMCC, do ICF
Chapter Portugal e co-Fundadora da Youlp -
The Coaching Company. Especialista em
Coaching Executivo, Coaching de Lideranca,
Team Coaching, Coaching Comercial. Licenciada
em Psicologia Social e das Organizacdes, MBA,
formacao especializada em Coaching na London
Business School e em Negociagdo, no MIT e
Harvard Law School.Co-Fundadora do INV -
Instituto de Negociagdo e Vendas (www.inv.pt)
Co-autora dos livros “Negociar & Vender” e
“Ferramentas de Coaching”
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