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>>> Lancamentos

Para “Negociar & Vender”
Mais e melhor

Foi no auditorio da Fnac Colombo,
que aconteceu. Durante o seu
lancamento, um livro foi realmente
lancado! Num gesto simbalico,

um dos autores desta “‘caixa de
ferramentas’, Joao Alberto Catalao,
lancou o0 “Negociar & Vender” para
um dos elementos da assisténcia.
Esta € uma obra que pretende
reforcar a conviccao que «o segredo
ja nao é a alma do negdcio,

mas sim a partilhal».

[ ditado pela Lidel — Edi¢des Técnicas, o
i_ “Negociar & Vender” é da autoria de
Jodo Alberto Catalio e Ana Teresa Pe-

i
bilidade e prontidao de mais de 40 profissio-
nais que colaboraram com o seu testemunho
neste livro. Algo que foi realcado pelos autores
ao longo do evento, tendo Joao Alberto Cata-
ldo referido que todos sio co-autores do livro,
reforgando, assim, a convicgio de que «hoje o
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segredo jd ndo ¢é a alma do negécio, mas sim a
partilhal».

Para apresentar a obra, os autores contaram
também com a presenca da secretdria de Esta-
do da Modernizagio Administrativa, Maria
Manuel Leitio Marques, do presidente do
Grupo Brodheim, Ronald Brodheim, da fun-
dadora do Pdo de Agticar em Portugal, Isabel
Megre, e do director da Lidel — Edicées Técni-
cas, Frederico Annes.

Em entrevista a Dis-
tribuigio Hoje, Jodo
Alberto Cataldo ex-
plicou que «d hd
muito tempo que to-
dos os negociadores
deviam perceber que
a palavra sinergia
contraria a matemdti-
ca. A partilha maxi-
miza, optimiza e faci-
lita 0 caminho para o
sucesso e para as rela-
coes duradouras.
Num mundo cada
vez mais competitivo,
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inseguro e instdvel, ndo perceber isso é o cami-
nho mais perto para ficar ous.

Por sua vez, Ana Teresa Penim esclarece que
«quisemos que este livro assumisse um concei-
to de partilha», que, ao fim e ao cabo, «estd
reflectido nos testemunhos que obtivemos de
tantos e diversificados lideres de opinido e per-
sonalidades dos mais diversos ramos de activi-
dade, geragoes, canais e formatos de negdcio,
proveniente do norte, centro, sul e ilhas de
Portugal». A autora deixa ainda o repto de que
«vamos continuar a fomentar esta partilha nas
apresentagoes e workshops que iremos condu-
zir ao longo de todo o pais. Acreditamos que
numa negociagio, e na vida em geral, quando
duas pessoas se retinem e partilham uma ideia
que cada uma delas traz, ambos ficam no final
com duas ideias e, normalmente, conseguiram
ainda construir uma terceira ideia.

Uma «caixa de ferramentas»

«O “Negociar & Vender” é, antes do mais,
uma resposta as inumeras solicitagbes que,
desde hd muito, vimos recebendo do merca-
do», sublinha Ana Teresa Penim.

Como «vivemos provavelmente a época mais
competitiva de sempre», salienta o engenhei-
ro, «defendemos a ideia de que quem conti-
nuar a fazer o que sempre fez, ji nio vai obter
o que sempre obteve», por isso «queremos que
o livro seja entendido como uma caixa de fer-
ramentas, potenciadora de novas atitudes e
comportamentos, pois acreditamos que é nes-
tes contextos conturbados que surgem as
oportunidades de diferenciacio, consolidagio
e afirmacio comercial.



Mas porqué apelidar o livro de «caixa de ferra-
mentas»? A reposta é simples. Para os seus au-
tores «este livro é para ser degustado. A sua di-
nimica ¢ de leitura, reflexdo e experimenta-
cdor. E é neste sentido que pretendem «que
cada um dos seus contetidos tenha um reflexo
pratico no dia-a-dia dos profissionais», e dai
acreditarem que «esta ferramenta “multi-cama-
da” pode ser integrada num projecto de auto-
-evolugio continua. A diversidade de situagées
que enriquece a vida de cada profissional exige
um conjunto alargado de ferramentas, as quais
deverio ser utilizadas em fungio de cada situa-
¢do especifica. Tal como qualquer bom operd-
rio ou cirurgido, o sucesso do negociador tam-
bém depende da arte que tiver de escolher as
ferramentas certas na hora certa», concluem.

Felicidade:

a alma do negdcio

Segundo Ana Penim, «o grande tema deste li-
vro centra-se na dinimica comercial. Defen-
demos que a dinimica gera negdcio». Por ou-
tro lado, continua, hd ainda «a assuncio de
uma atitude positiva, traduzida pelo Conceito
de Optimismo Negocial que cridmos. Estd
provado que pessoas felizes compram mais, e
que pessoas felizes vendem mais e melhor!».
Nio obstante, como «o sucesso da dindmica

comercial também decorre em grande parte
do conhecimento que se tem do mercado, dos
interlocutores de negociagio e do préprio ne-
gbcio», defende a autora, o livio também
aborda «vdrias ferramentas para estes virios
niveis». Jodo Catalio acrescenta ainda que
«procurdmos que as 40 ferramentas que com-
poem “Negociar 8 Vender”, validadas por 43
lideres de opinido, englobassem o mdximo de
temas, seleccionados de acordo com o feedback
que fomos recolhendo junto do mercado, pro-
venientes dos profissionais com quem diaria-
mente partilhamos a nossa paixio pelo comér-
cio e pelo fazer acontecer».

«Instrumento de reflexdo
provocador»

A “caixa de ferramentas” assume-se como uma
mais-valia para os profissionais do sector. Ba-
seando-se na sua longa experiéncia como pro-
fissional da negociagio em contextos nacionais
e internacionais extremamente competitivos,
o engenheiro afirma que «hoje é necessdria
uma atitude totalmente orientada para o mer-
cado e o “Negociar & Vender” pretende ser
um instrumento de reflexio provocador e o
estimulador dessa nova postura negocial».

Por seu turno, Ana Penim espera que «este livro
seja inspirador!», argumentando que «cada pro-
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fissional tem de encontrar o seu caminho, utili-
zar as ferramentas com a agilidade que lhe ¢
prépria e deixar a sua marca pessoal em tudo o
que faz. Acreditamos que a diferenciacio é o
segredo para o futuro das marcas, dos produtos,
dos servigos, das organizagoes, dos paises, das
pessoas. E 0 que o mercado todo procural.
Para terminar, os autores deixam conselhos
aos profissionais que querem vingar no uni-
verso empresarial. Para Jodo Cataldo, que tem
«como lema de vida “fazer e desfazer para fazer
melhor”», hoje em dia, «qualquer profissional,
tal como pretendemos demonstrar neste livro,
terd uma actividade muito melhor sucedida se
tiver uma atitude resiliente, isto é, viver a mu-
danga de forma natural».

Quanto a Ana Penim, «é obrigatério estarmos
disponiveis para aprender continuamente e
para nos relacionarmos com os outros. Hoje,
a negociagdo em geral, e a actividade comer-
cial, em particular, sdo 4reas que requerem
grande profissionalismo e o recurso ao know-
-how proporcionado por um conjunto alarga-
do de ciéncias. Os negociadores mais jovens
terdo vantagem se conseguirem cultivar o in-
vestimento na relacio, a par dos conhecimen-
tos». &
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