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   INTEGRARE EDITORA 
LANÇA MAIS UM SUCESSO DO GAÚCHO CARLOS ALBERTO CARVALHO FILHO

A CEREJA DO BOLO – NEGOCIAÇÃO PERSUASIVA: O PODER DA EMOÇÃO COMO DIFERENCIAL NO BOLO DO SIM

Do mesmo autor de A Azeitona da Empada - Negociação em Vendas: você é o detalhe que faz toda a diferença, nova obra explora o melhor uso das técnicas de negociação

Segundo o autor, “a negociação nasce com a vida” e, por isso, a leitura da obra ajudará a encontrar uma nova forma de comunicação e o caminho para ouvir muitas respostas afirmativas.  Basta colocar o componente essencial ao Bolo do Sim: a emoção

A cereja do bolo – Negociação persuasiva: o poder da Emoção como diferencial no Bolo do Sim, utiliza uma metáfora simples, porém estratégica. Se uma negociação bem sucedida é o resultado do uso de alguns ingredientes, assim como fazemos na receita de um bolo, a emoção é a cereja que dá o toque final ao processo. Para Carlos Alberto Carvalho Filho, também autor do livro A azeitona da empada - Negociação em Vendas: você é o detalhe que faz toda a diferença (que já vendeu mais de 30 mil exemplares) e respeitado pela experiência como executivo de marketing e vendas, as camadas deste bolo, quando utilizadas na quantidade e no momento certo, resultam no Bolo do Sim - ou seja, a persuasão do cliente e concretização do negócio. A partir de sua longa experiência profissional na área e do conhecimento adquirido ao pesquisar e estudar a bibliografia do gênero (tanto internacional quanto nacional), o autor detalha os elementos-chave para a composição de uma negociação de sucesso. O livro, prefaciado por Carlos Alberto Júlio – presidente da Tecnisa do Brasil, professor e escritor –, reúne técnicas apuradas e exemplos do sucesso alcançado tanto por ele quanto por outros profissionais com a combinação de elementos racionais e emotivos durante a transação.


A primeira camada do Bolo do Sim (capítulo 1 da obra) é a confiança. Segundo o autor, para alcançar o “Sim”, é preciso que o cliente confie no seu interlocutor. A consistência no conhecimento do assunto é a segunda etapa. Esta é a “parte racional” da negociação, afirma o autor, e ela depende da atribuição de valor ao produto, ponto alcançado somente se você realmente domina seu produto e as vantagens que ele pode oferecer. Chegamos então à terceira camada: influenciar o interlocutor para tomar decisões é fundamental, e Carlos Alberto Carvalho Filho disseca os princípios que norteiam essa capacidade. Mas tudo isto não basta. Mais do que convencer, é preciso persuadir. E a persuasão, o autor diz, é também a arte de emocionar: argumentar e seduzir o cliente para uma Persuasão do Bem. Neste ponto, o autor salienta que há diferentes perfis emotivos de interlocutor, variando entre os comportamentos analítico, consultivo, expressivo e pragmático. Para estes diferentes comportamentos é preciso encontrar um Ponto G, ele diz, fornecendo a este perfil o elemento necessário para a tomada de decisão. Como Carvalho destaca, é preciso “escutar com os ouvidos da mente (razão) e falar com a voz do coração (emoção)”. É a emoção que permite alcançar o desejado Sim.
O melhor exemplo da emoção acima citada é a própria gagueira que acomete o autor. Resultado de um episódio traumático na infância, a gagueira acabou por constranger Carlos Alberto e o impeliu a seguir uma carreira em engenharia como saída para distanciar-se do contato com o público. Mais tarde, ela veio a ser um símbolo da luta do autor. Apesar da gagueira, Carlos Alberto tornou-se um profissional de sucesso no ramo de marketing e mostra como a emoção ao narrar o episódio é capaz de persuadir o interlocutor.
Depois do sucesso do livro A Azeitona da Empada, Beto Carvalho brinda-nos com uma obra que transcende o universo temático 
da negociação comercial, abrangendo diferentes processos do relacionamento interpessoal, sejam eles sociais, políticos ou econômicos. 
Com uma retórica criativa, envolvente e cativante, A Cereja do Bolo constitui-se em ferramenta indispensável para todos aqueles 
que buscam aprimorar ou desenvolver conhecimentos, habilidades e atitudes, 
potencializando os seus desempenhos na dinâmica arte da negociação persuasiva.

Germano Rigotto

Governador do Estado do Rio Grande do Sul (2003-2007) e consultor empresarial
Neste livro inspirador, Beto Carvalho levará você a inúmeras experiências que denotam o poder da emoção e do servir nas relações 
interpessoais – o Bolo a que se refere, deve ser consistente, alicerçado na confiança e permitir às pessoas

adquirirem uma forte dose de influência pessoal. A Cereja do Bolo? Bem, essa é a emoção, uma pequena frutinha vermelha que, 
colocada no topo das relações, demonstra que é preciso ir além do vender, do negociar, do dar e do receber. 
Afinal de contas, carinho antes é interesse; carinho depois é amor.  Que tipo de relações queremos ter?

Carlos Alberto Júlio

Autor do prefácio, professor e autor

Sobre o autor: Carlos Alberto Carvalho Filho é especialista em negociação e vendas. Graduado em Engenharia Civil pela PUC-RS, é pós-graduado com especialização em Gestão Empresarial e mestrado em Administração, Marketing e Negócios pela mesma instituição. Executivo com 20 anos de experiência gerencial e diretiva na área comercial, desenvolveu atividade docente em diversas universidades brasileiras. Atualmente é consultor de empresas, diretor-geral da Answer Consultoria e Treinamento Empresarial e publisher do site www.blogdocarvalho.com. Autor do best-seller A Azeitona da Empada e 1º lugar na lista dos mais vendidos do jornal Valor Econômico (2007), é palestrante com destaque nacional ao abordar temas como gestão mercadológica, criatividade, motivação e vendas.
A Integrare Editora, por ter a proposta de ser uma empresa socialmente responsável e por acreditar que o papel das empresas vai além de pagar impostos e gerar empregos, destina uma porcentagem do faturamento de todo lançamento para uma entidade não-governamental reconhecida. Por isso, parte da venda do livro A Cereja do bolo – Negociação persuasiva: o poder da Emoção como diferencial no Bolo do Sim destina-se à Sociedade Porto-alegrense de Auxílio aos Necessitados (SPAAN – www.spaan.org.br).
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A SPAAN é uma entidade filantrópica preocupada com a felicidade do idoso. 
Para isso, contamos com o valioso apoio de bravos e aguerridos voluntários,
 parceiros, funcionários e amigos como Beto Carvalho e a Integrare Editora
 que, diuturnamente, estão conosco, edificando uma sociedade melhor, 
 mais justa, humana e solidária.
Ederon Amaro Soares da Silva

Presidente da Sociedade Porto-alegrense de Auxílio aos Necessitados
A cereja do bolo – Negociação persuasiva: o poder da Emoção como diferencial no Bolo do Sim, de Carlos Alberto Carvalho Filho. 160 páginas. Preço: R$ 29,90; Integrare Editora, 2009
Leia também, do mesmo autor: A azeitona da empada - Negociação em Vendas: você é o detalhe que faz toda a diferença
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