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Obtendo o máximo do Linkedin – 
Domine seu mercado, Crie uma marca 
Pessoal e Construa a Carreira dos seus 
sonhos

O livro cobre todas as possibilidades, os objetivos e as ne-
cessidades que você possa ter tanto em sua empresa como em 
sua vida pessoal e profissional. Após ler este livro, você saberá 
o que precisa fazer para tirar o máximo do Linkedin. Fica então 
por sua conta colocar o maior site de networking profissional do 
planeta para funcionar a seu favor e de seu negócio. O Linkedin 
não é apenas um site de networking profissional para procurar 
emprego. Se você souber maximizar o seu potencial, ele também 
é um site de negócios. Obtendo o máximo do Linkedin é um guia 
passo a passo e um roteiro claro para qualquer pessoa começar a 
explorar esta rede social, e ainda revela estratégias avançadas que 
mesmo os usuários experientes devem apreciar.

Excelência no 
desenvolvimento 
de produtos

Neste livro, o autor James 
L. Adams fornece uma visão 
profunda para qualidades de-
terminantes e exclusivas que 
podem promover ou aniquilar 
um produto. O livro mostra 
como maximizar o desempenho 
de seu produto e minimizar o 
custo, apelar para as emoções do 
cliente com elegância, requinte e 
sofisticação e certificar-se de que 
seu produto tem uma adequação 
perfeita - que seja humano, 
cultural, global e atenda ás exi-
gências do meio ambiente. Com 
a concorrência se fortalecendo e 
se intensificando a cada ano, a 
qualidade de produto tornou-se 
o fator número 1 para o sucesso 
de uma empresa. Adams destaca 
que sempre haverá demanda es-
tável e constante por produtos de 
alta qualidade. São apresentados 
estudos de casos fascinantes de 
marcas famosas que tornaram 
“vítimas” de seu próprio su-
cesso – como Kodak, IBM, GM, 
entre outras - e lutaram para 
recuperar seu espaço. Aprenderá 
também como alguns fabricantes 
mantiveram seu sucesso apesar 
da concorrência do mercado 
internacional. E também desco-
brirá segredos para priorizar a 
qualidade em toda a empresa, 
oferecendo produtos que são os 
melhores em sua classe e setor. 
Hoje mais do que nunca, a qua-
lidade superior é importante. E 
este livro dá o diferencial para 
que possa oferecer a seus clientes 
o melhor produto possível.

Inteligência emocional para sucesso nas vendas

O mundo das vendas tem sofrido transformações determinantes 
que nos obrigam a fazer mudanças constantes. Cada vez mais, é exigida 
dos profissionais de vendas a adaptação às novas ferramentas de trabalho, 
equipamentos eletrônicos, sistemas de comunicação em tempo real que 
causam estragos visíveis nos resultados de nossas performances. Este livro 
mostra como profissionais de vendas podem se comunicar e se relacionar 
com seus clientes de maneira tranquila, segura, objetiva e assertiva e, com 
isso, formar parcerias e ser bem sucedido, ou seja, vender sempre e cada 
vez mais. Em uma época em que os consumidores podem descartar os 
vendedores pesquisando e comprando pela internet, a inteligência emo-
cional ajuda o profissional de vendas a se manter no jogo, estabelecendo 
conexões pessoais e criando parcerias, competências humanas que trazem 
resultados concretos. 

O jeito Zuckerberg de fazer negócios - Como o CEO 
mais improvável do mundo construiu o Facebook

Eleita uma das 25 mulheres mais influentes nas redes sociais dos Estados Unidos, Ekaterina Walter, 
autora da obra O Jeito Zuckerberg de Fazer Negócios, mostra como a criação de Mark Zuckerberg mudou 
a maneira como o mundo se comunica, se engaja e consome informação. O livro não fala apenas do Face-
book. Ele traz exemplos de outras empresas de sucesso, como Zappos, Threadless, CollegeHumor, TOMS 
e Dyson. Além disso, esse trabalho dá ao leitor inspiração, conhecimento e compreensão para deixar sua 
marca no mundo, criar um negócio que faça a diferença e liderar sua organização rumo ao crescimento e 
lucro em longo prazo. Mas o que Zuckerberg fez para conseguir a ascensão meteórica do Facebook? O Jeito 
Zuckerberg de Fazer Negócios apresenta os 5 P’s do sucesso do Facebook, que podem ser aplicados em 

qualquer empresa ou negócio. Cada capítulo explora um “P”, que representa 
um valor ou uma área de foco que as organizações bem-sucedidas possuem 
e que são personificados tanto em Mark Zuckerberg quanto nos fundadores 
das empresas mencionadas nesse texto: PAIXÃO (mantenha sua energia e 
dedicação sempre elevados e persiga aquilo que você acredita), PROPÓSITO 
(não faça apenas um grande produto; lidere um movimento significativo, uma 
missão), PESSOAS (fortaleça times poderosos capazes de executar sua visão), 
PRODUTO (quebre todas as regras ao criar um produto inovador, que mude 
tudo) e PARCERIAS (desenvolva ótimas parcerias que alimentem a criatividade 
e energizem a execução).
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John Caples conta em seu livro Tested Advertising Me-
thods que alguém que havia comprado um Steinway contou 
ao vendedor que planejara fazer aquela compra durante 
10 anos, desde que vira um anúncio do piano, criado pelo 
Caples, em uma revista. Guardadas as devidas proporções, 
eu me senti recentemente um pouco como ele. 

Fui visitar um ex-cliente, a AGL Serviços Contábeis, e 
fiquei impressionado com o crescimento da empresa. De um 
pequeno escritório de contabilidade, ocupando uma pequena 
casa na rua Jorge Tibiriçá, Vila Mariana, São Paulo, a AGl 
transformara-se em uma verdadeira empresa e passara a 
ocupar um edifício na mesma rua. 

Impressionado e orgulhoso, pois Luis Carlos Grossi, CEO 
da AGL, fez questão de dizer que o que eu via era resultado 
dele haver posto em prática o planejamento estratégico que 
eu desenhara alguns anos antes.

Nossa história começou bem humildemente. Um amigo 
comum, Dr. Ricardo Jugdar, dentista e diretor de novos ne-
gócios da APCD-Vila Mariana, chamou-me um dia e contou 
que havia fechado um acordo para a AGL passar a atender 
as necessidades contábeis dos filiados à associação de den-
tistas. Ricardo conhecia Luis há bastante tempo e confiava 
nele, mas achava que o sucesso do acordo dependia de uma 
“empurradinha” de marketing. E assim nos apresentou.

Combinamos um fee bem baixinho e comecei a tra-
balhar como consultor de marketing para a AGL. O que 
tanto Luis como Ricardo pensavam que eu iria fazer era 
simplesmente criar uns folhetos e uns emails marketing. 
Mas eu pensava diferente – e comecei um trabalho efetivo 
de marketing, com análise da empresa, do mercado, do 
público-alvo, etc. 

Não demorou muito para eu me dar conta de a AGL 
ganhara uma oportunidade muito maior do que o Luis 
imaginava. Se, em vez de prestar os mesmos serviços dos 
centenas ou milhares de outros escritórios de contabilidade 

O Steinway da 
contabilidade
Fernando Guimarães,  
Chief Creative Officer da Cloudfone 
(fernando@cloudfone.com.br)

que os associados da APCD usavam, ele ousasse um pouco 
e apresentasse uma solução para as necessidades específicas 
dos dentistas, empacotado com um verdadeiro produto, as 
possibilidades de sucesso seriam muito maiores. 

Foi assim que nasceu o OdontoCon. Os resultados não 
demoraram e eu comentei isso com um amigo médico, Dr. 
Renato Lima de Moraes. Renato achou a ideia interessante e 
sugeriu que a apresentássemos à APM. Fomos lá, gostaram 
e nasceu o MediCon. 

Atualmente, o portfólio de produtos da AGL inclui o 
Fisiocon, parceria com a Associação de Fisioterapeutas dos 
Brasil, o Festcon, parceria com a Associação das Empresas 
de Buffet do Brasil, e o DibeCon, parceria com a Associação 
dos Distribuidores de Bebidas do Estado de São Paulo. 

E outros estão a caminho. 

Você também é convidado para ser colaborador da 
revista Marketing Direto. Compartilhe seus “Causos” com os 

leitores  da revista e ajude a resgatar esse lado folclórico  
do Marketing Direto brasileiro. 

Escreva para: priscilasilva@abemd.org.br
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Com marketing direto você pode muito mais. www.abemd.org.br

Os tempos mudaram.  
O jeito de conquistar 
 seu público, também.

Para acompanhar a evolução do mundo, sua estratégia de marketing direto 

precisa eleger e integrar as mais diferentes disciplinas. Trace o melhor 

caminho com uma agência especializada ou consultoria, valorize ao máximo 

o meio digital e a mala direta, use a força dos call centers e a inteligência 

do database, CRM e logística. Só com marketing direto você consegue chegar 

até seu cliente sem dispersão e mensurar resultados de forma precisa.

É assim que cases incríveis vão entrar para a história da sua marca. 
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