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A Azeitona da Empada

 Negociação em Vendas: você é o detalhe que faz toda a diferença
Carlos Alberto Carvalho Filho mostra como transformou o comportamento marcado pela timidez e baixa auto-estima para um, hoje, bem sucedido palestrante e executivo do mercado de marketing e vendas. Para o autor, o sucesso em vendas exige diferenciais que transcendem ao conhecimento do produto.
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No próximo dia 30 de agosto, o consultor empresarial e executivo do mercado financeiro Carlos Alberto Carvalho Filho lançará na Livraria Cultura do Shopping Bourbon Country, em Porto Alegre, o livro A Azeitona da Empada – negociação em vendas: você é o detalhe que faz toda a diferença (224 p., R$ 39,90), publicação da Integrare Editora, que chega às livrarias em agosto. Na oportunidade haverá sessão de autógrafos. 
A obra reúne conceitos e técnicas que permitem alcançar uma negociação de qualidade e mostra que procurar ser sensível às necessidades do cliente pode determinar o êxito de uma transação.  Dirigido aos profissionais de marketing e vendas e prefaciado por Afonso Antunes da Mota, vice-presidente da Rede Brasil Sul de Comunicação (RBS), o livro apresenta aos executivos da área o Tripé da Diferenciação. Trata-se de um modelo criado pelo autor para melhorar o desempenho das negociações em vendas, que utiliza como base os aspectos pessoais, estratégicos e táticos. Entre os aspectos pessoais, Carlos Alberto destaca o valor da empatia, ou seja, estar atento para colocar-se no lugar do interlocutor; a importância da percepção, saber escutar e observar as reações; o valor do ego-drive, que sugere que o profissional mantenha-se motivado e, por fim, a capacidade de servir, isto é, solucionar problemas, e satisfazer as necessidades do cliente.  
Já os aspectos estratégicos estão divididos em valor e influência. Em valor, fica estabelecida a relação custo x benefício. Por influência, entende-se a capacidade de construir caminhos para o “sim” do cliente.  Finalmente, os aspectos táticos dividem-se em persuasão, ou seja, saber argumentar e seduzir o cliente; e emoção, aplicada para estabelecer sintonia com o interlocutor, por exemplo, ao contornar conversas difíceis. 
Experiências da infância, adolescência e da carreira de Carlos Alberto contribuem para ilustrar alguns exemplos citados na obra. Entre eles, o autor mostra como conseguiu superar os problemas de conviver com uma gagueira adquirida desde os cinco anos de idade, fato que, além de prejudicar sua comunicação, gerou timidez e baixa auto-estima durante um longo período da sua vida. 

Carvalho Filho reforça que foi por meio da diferenciação pessoal, um dos aspectos do Tripé da Diferenciação, que conseguiu, por exemplo, driblar a gagueira, ao lançar mão de técnicas simples como expandir seu vocabulário e valer-se de sinônimos para as palavras quando a deficiência se apresentava, como também, utilizar fundamentos de comunicação não-verbal para compor uma forma diferenciada de se comunicar .  
Segundo o consultor Robert Wong, considerado pela revista inglesa The Economist como um dos 200 melhores headhunters do mundo, a obra pode fazer do leitor um vendedor vencedor. Wong acredita que o autor consegue comunicar-se com excelência, não apenas através do som das suas cordas vocais, mas essencialmente através da sabedoria e harmonia de sua eloqüente alma. 
Rolando Pelliccia, diretor da Hay Group Brasil, destaca que este livro tem o diferencial de harmonizar densidade de conteúdo, emoção e credibilidade e, segundo o empresário Dody Sirena, a obra consiste em uma importante ferramenta para aqueles que buscam um diferencial. 

O Autor

Engenheiro de formação, o gaúcho Carlos Alberto Carvalho Filho é pós-graduado com especialização de empresas e mestrado em marketing. Ainda bem jovem, optou pela área de vendas quando percebeu que seu real desejo era trabalhar com pessoas. Hoje, além de acumular as funções de consultor empresarial e palestrante nacional no segmento de marketing, negociação e vendas, ele atua como diretor de marketing do Banco Matone. 
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           “Agradecemos ao autor pela parceria e pela mente brilhante com nossos parabéns. À Integrare Editora, nossos agradecimentos e reconhecido orgulho em sermos contemplados com relevante apoio à nossa causa.”

                                                                                         Barbara Sybille Fischinger

                                                                                              Fundadora da 
Kinder Centro de Integração da Criança Especial  

                                                                                              www.kindernet.org.br
A Azeitona da Empada – Negociação em Vendas: você é o detalhe que faz toda a diferença,
de Carlos Alberto Carvalho Filho
14 x 21 cm; 224 páginas; R$ 39,90; Integrare Editora, 2007 – www.integrareeditora.com.br
Lançamento
A Azeitona da Empada 

Negociação em vendas: você é o detalhe que faz toda a diferença
Local: Livraria Cultura – Shopping Boubon Country  

Endereço: Rua Túlio de Rose, 80 – Porto Alegre - RS

Data: 30/08/07 – quinta-feira
Horário: 19:00 horas
Informações para a Imprensa: 

Em São Paulo:

Antoune Nakkhle

Parceria 6 – Assessoria de Comunicação

(55 11) 3814-5657 ou 7717-5802

parceria6@parceria6.com.br
www.parceria6.com.br
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NEGOCIACAD EM VENDAS: VOCE £ 0 DETALHE QUE FAZ TODA A DIFERENCA.
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