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Ola! Seja muito bem-vindo & Aula 02.

Nosso propdsito é auxiliar vocé no
desenvolvimento das habilidades essenciais
para se tornar um negociador eficaz.

Vamos explorar os fundamentos da

negociagdo, estratégias praticas e técnicas
para lidar com conflitos de maneira eficiente.
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OBIJETIVOS

Nesta unidade, vocé ira:

Compreender as principais atividades
cotidianas das técnicas de vendas.

* Exemplo de Objetivo: Desenvolver a
habilidade de identificar as necessidades
dos clientes e oferecer solugdes adequadas.

* Apresentar os fundamentos bdsicos das
estratégias para negociagdo.

* Exemplo de Objetivo: Aprender a criar
propostas que beneficiem ambas as partes
envolvidas na negociagdo.

* Conhecer etapas e critérios necessdrios
para o processo de negociag¢do de sucesso.

* Exemplo de Objetivo: Ser capaz de planejar
e executar uma negociagdo estruturada.

e |dentificar técnicas para lidar com conflitos na
negociagdo com clientes de forma eficiente.

* Exemplo de Objetivo: Desenvolver
habilidades para resolver impasses e
transformar conflitos em oportunidades.
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Negociag¢do ndo é algo que
vocé faz de vez em quando; é
uma habilidade que vocé deve
desenvolver continuamente." -
William Ury, coautor de
Getting to Yes

DICAS RAPIDAS E PRATICAS

* Prepare-se: Conhega bem o produto, o mercado
e o cliente antes de iniciar a negociagdo.

¢ Ouga Ativamente: Entenda as necessidades e
preocupagdes do cliente.

* Seja Flexivel: Esteja disposto a fazer concessdes
para alcangar um acordo mutuamente benéfico.




ESTRATEGIAS
PARA NEGOCIACAO

Fundamentos das Estratégias de Negociagdo
Negociar € uma arte que envolve preparagéo,
comunicagdo e persuasdo. Vamos explorar as etapas e
critérios necessdrios para uma negociag¢do de sucesso.

CARACTERISTICAS

e Proatividade: A capacidade de tomar a
iniciativa.

o Empatia: Entender e se colocar no lugar do
cliente.

» Persisténcia: Ndo desistir facilmente.

* Flexibilidade: Adaptar-se a novas situagdes.

» Capacidade de Ceder: Saber quando abrir

mdo para fechar um negdcio.
. @/
EXEMPLO PRATICO \

Durante uma negociagdo, pergunte ao cliente sobre os
desafios que ele enfrenta e mostre como seus produtos
artesanais podem resolver esses problemas ou agregar

\volor & vida dele.




COMO APLICAR:

1. Preparacdo: Pesquise sobre o cliente antes da
reunido. Saiba quais produtos ele j& comprou e
quais s&o suas preferéncias.

2. Abertura: Comece a conversa de forma amigdvel.
or exemplo, "Old, como vocé estd? Vi que vocé

P lo, "Ol ta? v

gostou dos nossos produtos de madeira. O que

mais chamou sua ateng¢do?"

3. Exploracao: Faca perguntas abertas para entender
melhor as necessidades do cliente. Por exemplo,
"Quais s&o os principais desafios que vocé enfrenta ao
procurar produtos artesanais?"

4. Apresentacdo: Mostre como seus produtos podem
resolver esses desafios. Por exemplo, "Nossos produtos
de madeira sdo feitos para durar e tém um design
exclusivo que vocé ndo encontra em outros lugares."

5. Fechamento: Pergunte se o cliente estd pronto para
fazer o pedido e oferega um incentivo, como um
desconto para a primeira compra.



ESTRATEGIAS
PASSO A PASSO

Preparacdo:

Identifique seus objetivos-chave: Saiba
exatamente o que vocé quer alcangar.

Faga um brainstorming: Liste todas as op¢des
e alternativas possiveis.

Planeje sua proposta inicial: Defina uma
proposta clara e objetiva.

Discussdo:

Coleta de Informagdes: Entenda as
necessidades e interesses da outra parte.
Comunicagdo Clara: Apresente suas ideias
de forma clara e sem imposi¢des.

e Barganha:

Concessdes Reciprocas: Esteja disposto a ceder
em alguns pontos para ganhar em outros.

Busca de Acordo: Trabalhe para encontrar uma
solu¢do que beneficie ambas as partes.

Fechamento:

Confirmagdo do Acordo: Certifique-se de que
todos os pontos foram acordados.
Formalizag&o: Documente o acordo para evitar
mal-entendidos futuros.



Situagédo: Jo&o, um pequeno empreendedor, deseja
negociar com um fornecedor para obter melhores
condi¢des de pagamento.

APLICACAO DOS CONCEITOS:

Preparacéo: Jodo pesquisa sobre o fornecedor e
descobre que eles estdo interessados em expandir sua
rede de distribui¢do.

Ele define como objetivo obter um prazo de pagamento

de 60 dias.

eDiscussﬁo: Jodo coleta informagdes sobre as
necessidades do fornecedor e comunica sua proposta de
forma clara.

eBarganha: Jodo e o fornecedor fazem concessdes
mutuas. Jodo aceita um pequeno aumento no prego
unitdrio em troca de um prazo de pagamento estendido.
Fechamento: Jodo confirma o acordo e formaliza os
termos por escrito.

Fechamento: Jodo confirma o acordo e formaliza os
termos por escrito.



Negociacdo é uma habilidade continua:
Requer pratica e desenvolvimento constante.

Ganhos mutuos: Uma boa negociagdo
beneficia todas as partes envolvidas.

Preparacdo é essencial: Conheca seus
objetivos, faga um brainstorming e planeje
sua proposta inici
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Pratique regularmente: A negociagdo é
uma habilidade que melhora com a pratica.

Seja empatico: Entenda a perspectiva da
outra parte para encontrar solugdes eficazes.

Mantenha-se atualizado: Estude novas
estratégias e técnicas de negociagdo para
se manter competitivo.
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RESUMO

Chegamos ao final desta unidade, onde
abordamos os fundamentos da negociagdo
e como uma boa negocia¢do envolve
ganhos para ambas as partes.

Discutimos a importdncia da preparagdo,
da construgdo de relacionamentos e das
estratégias de negociagdo.

EXERCICIO PRATICO

Objetivo: Aplicar uma técnica de vendas
aprendida para melhorar o desempenho
de vendas do seu negécio.




Escolha uma Situacao de Negociacao:

Identifique uma situag&o simples no seu negdécio onde
vocé precisa negociar. Pode ser uma negociagdo com
um cliente, fornecedor ou parceiro.

Prepare-se:

Defina seu objetivo: O que vocé deseja alcangar com
essa negociac¢do? (Ex.: obter um desconto, melhorar
prazos, fechar um contrato, etc.)

Conhega a outra parte: Pesquise rapidamente sobre
as necessidades e interesses da outra parte.

Realize a Negociacao:
Apresente sua proposta: Seja claro e objetivo ao
apresentar o que vocé deseja.

Escute a outra parte: Preste atengdo as necessidades
e interesses da outra parte e esteja aberto a fazer
concessdes.

Busque um acordo: Trabalhe para encontrar uma
solugdo que beneficie ambas as partes.

Documente o Resultado:

Resumo da Negociagdo: Escreva um breve resumo (5-6
linhas) sobre o que foi acordado e como a negociagdo
foi conduzida.






