


Negociacao

1 2

Mapear o
cenario do Levantar as
cliente oportunidades

6

Concluir e \ 3
monitorar

Analisar as
necessidades

5
: 4
Negociar e
fechar o Identificar
acordo Solugdes
Construlir

relacionamentos






“Ao N80 Se
pDreparar, Voce
esta se preparancdo
para ralhar”’

Benjamin Franklin




Vocé se beneficia

preparando as

negociacoes
90%

Resultado é determinado
pela preparacéo

75%

dos compradores gastam pelo
menos 10 dias para se preparar para
grandes negocios



Uma preparaLéo adequada para
obter melhores resultados de
negociacao incluem...

Propoésito
Pessoa
Planejamento

Procedi%nento

Source: Simitry 4 P-Modell (outlook to negotiation training)




,+ BATNA melhor alternativa
para um acordo negociado

. lternative
. Negotiated
Agreement

&




ZOPA (zona de acordo possivel)

Como definir e antecipar posicoes de negociacao

------------------------ O que
o cliente
quer

+15% no prego

-10% no precgo

volume adicional

volume adicional

volume adicional

menor volume

- outros negociaveis

Posicao de abertura?

Mais favoravel?

ZOPA

Menos favoravel?

Desistir?






Quais objecoes
VOCEé encontra mais
frequentemente?

1

Superando objecoes




Porque o cliente nao compra?

3 D’s da objecao:

Desinformacgao Desvantagem

Fornega mais informacodes Busque outras
sobre 0 imovel e a empresa possibilidades para ofertar

Desenvolva maior
relacionamento / rapport
com o cliente

@ Superacao da Objecao




Lidando com objecoes

Exemplos de questoes / afirmagoes

* "0 que faz vocé pensar que...?"
* "Deixando de lado este problema, vocé se sentiria confortavel com...?"

Reconhega * "Eu entendo que voceé tenha a preocupacao de...”

Explique ou
troque os
argumentos

* "Podemos resolver este problema por meio de...”

* "Essa questao esta resolvida para vocé?”
* "Ha alguma razao para nao prosseguirmos?”




ao

N
Importante

Importante

Gerenciamento de prioridades

Urgente

Crises

Problemas urgentes

Projetos, reunides e relatérios
com prazo apertado

Interrupgdes inuteis
Relatérios desnecessarios
Reuniodes, telefonemas,
correspondéncia e emails sem
importancia

Assuntos de outras pessoas

IV

Nao Urgente

Preparacao

Prevencao e Planejamento
Cultivo de relacionamentos
Renovacao

Esclarecimento de valores

Coisas superficiais, trabalho
supérfluo

Telefonemas, correspondéncia e
emails irrelevantes (Spam)
Desperdicadores de tempo

TV, Internet e relaxamento em
excesso

(Stephen Covey)



fatores criticos de sucesso

em relaciona

1 - Conheg
Contato, o

2 - Identifi

influéncia
impacto p

beneficios

mentos

Interpessoais

>a seus contatos: Saiba o que motiva seu
que ele pensa e o que o influencia.

que seus oponentes: Os Sabotadores, os

Adversariose os Neutros, certificando-se de seu poder de

ho processo de decisao; Nao subestime o

btencial deles no resultado do negécio;

3 - Conhega seus aliados: Avalie o impacto sobre eles ao
nos apresentar as pessoas-chave; Assegure ganhos /

a esses Aliados.






- Negociacao caracteristicas

/ a agao comercial - propostar

certo para tirar a proposta
egurancga e tranquilidade

0 para entender o perfil

nciliar interesses de clientes
) aceite da proposta
is, caso a proposta



f

- Negociacao orientacoes
W

0 que voceé deseja

idere o processo
a, ndo a reflexao




- Negociacao orientacoes
'\

gue vocé sugeriu e
unca se materializam

/ egociacao ser eficiente:
U

e @ Ssua promessa €
2 a sua confianga







Fazendo perguntas de acompanhamento

Faca perguntas de acompanhamento para ter uma visao mais

profunda e um conhecimento mais amplo.

y \ y
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Dicas para cquestionar

Planeje os tépicos com antecedéncia
Siga uma linha de raciocinio

Nao responda sua propria pergunta

Dé tempo para a pessoa pensar

Faca uma pergunta de acompanhamento
Pare de falar — “siléncio vale ouro”



.'Fechar 0 hegocio
. perspectiva do cliente

presse as coisas
o mais facil possivel

50 de sucesso na negociagao

undamental, continue
DO

o ~
°



Fechar 0 hegocio
. sua perspectiva

egociagao. O que correu bem?

8 pode fazer de novo para fazer
sem problemas
,/ A
8 acha que voceé pode ser
/ rente. Inclua em seu

aisquer ideias que irao ajuda-
acoes com o cliente

precisam ter conhecimento
ser afetados por este negocio




nvas da Negeciacio




Parceiros Atividades (& Proposta de P2 Relacionamento Segmento
Chave ) Chave &%\_ Valor (1 com oCliente de Cliente &
-t J -

Prospecgao de novos
estabelecimentos

Manutencao da
plataforma

Divulgacdo das
promocdes Vendedores e equipe

de atendimento

Gerenciamento das

Pequenos e médios ofertas

comerciantes

Recursos ) >
Chave Novos clientes com

Equipe de vendedores

investimento
garantido

Pequenos e médios
comerciantes
interessados em

divulgar o seu

Plataforma estabelecimento

Reputacao

Venda direta e site

Estrutura
de Custos

Fontes de
Receita

Vendedores

Marketing
Funcionéarios

Pagamentos online
50% do valor do

cupom

Infraestrutura de Ti




