Na vida vocé ndao ganha
o0 que MERECE,

Ganha o que consegue
NEGOCIAR!

MARCIO MIRANDA

Negociador

PORQUE VOCE PRECISA MELHORAR

* Mercado mais disputado

* Clientes mais preparados

* Concorrentes desleais

* Margens menores

* Forma de vender mudou

NO QUE VOCE PRECISA SER MELHOR DO QUE TODOS

Técnicas de Vendas

Técnicas de Negociacdo
Marketing Pessoal
Transformagao Digital

Como se posicionar no mercado
N3o existe segundo lugar

Imersdao em Vendas e Negociacao

www.marciomiranda.com.br
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* As tecnologias digitais e como nds as usamos na
vida pessoal, no trabalho e no relacionamento
social acabaram transformando a maneira como
fazemos negdcios nas empresas — Sociedade 5.0

O que mudou na Era Digital

* Falta de maior contato pessoal

* Reunides por video conferéncia / telefone

* Propostas precisam ser mais elaboradas

* Otimizacdo de recursos (pessoas e empresas)

* Mais gente interferindo no processo

* As pessoas mais objetivas nas reunides

Qual o fator mais importante para fechar a venda:

A. Qualidade do vendedor

B. Garantia da marca

C. Preco mais baixo

www.marciomiranda.com.br
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Epoca de Mudangas

Desafios e Oportunidades

Seus maiores desafios hoje

Conseguir prospectar

Fazer melhores apresentacoes

Diferenciar seu produto ou
servico

Negociar melhor no virtual

O que é mais importante hoje em dia,
encontrar ou ser encontrado?

A. Encontrar o cliente

B. Ser encontrado por ele

C. lgualmente importante

www.marciomiranda.com.br
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Como fazer negdcio na era digital

¥ Modelo hibrido de
prospecgao deve incluir
telefone, e-mail,
videoconferéncia,
redes sociais e visitas
presenciais

Grande mudanca...

Para vender vocé precisa:

* Acreditar que trabalha na melhor empresa do
ramo e que suas solugoes, produtos e
servigos sao os melhores

* Acreditar que vocé é o melhor vendedor do
seu territdrio, que vocé é a melhor escolha
para seu cliente

www.marciomiranda.com.br
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Como vocé compra um
carro hoje em dia?

< W 4 e )
* S6 fala com o vended_dl:_ quandoa decn_sao esta tomada

Eral

Prospectar sem critérios mais rigidos

Agendar, convencer, superar objegoes,
brigar por preco, tentar o fechamento na
pressao

Vendedor era uma peste, venda de alto
impacto

Clientes desenvolveram armaduras,
taticas e estratégias para evitar a pressido
e reverter a situagao

COMO FOIAERA 2

Ainda é assim para muitas empresas

Deixaram de ser “malhadores” e se transformaram
m “solucionadores de problemas”

Perguntavam para
que os clientes
falassem quais eram
as suas necessidades

Vendedores
aprenderam a fazer
perguntas e se Ficaram especialistas em analise
tornaram de necessidades e sugestdes de
“consultores” solugBes de acordo com os
interesses da prépria empresa

www.marciomiranda.com.br
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Quem vende ainda na Era 2 assume
que os clientes entendem
claramente os problemas que tém,
sabem como resolver todos eles e

.‘-:'disponiveis no mercado

16

N3o ajuda e pode atrapalhar

* Quem vende ainda na Era 2 assume que
os clientes entendem claramente os
problemas que tém, sabem como
resolver todos eles e conhecem todas as
solugdes disponiveis no mercado

Os 3 fatores que definem os vencedores

* Mostram aos clientes novas perspectivas e novas ideias

* Colaboram de forma bem préxima, quase fazendo parte
da equipe dos clientes

* Influenciam e conseguem persuadir para que as novas
ideias sejam aceitas e implementadas

www.marciomiranda.com.br
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Oceano Azul x Oceano Vermelho

Valor criado Oceano
pelo vendedor Azul

Impacto

Oceano

Valor criado
Vermelho

pelo vendedor

Diferenciagdo

Etapas da venda

Deixar explicito o
impacto do Sucesso

\

A nova realidade do cliente

Ajudar a criar as

Aspiragdes Gap que mostra o

que estd em jogo

Gap inicial 5
Suas solugdes para o cliente atingir as
novas metas

Criar Rapport

Ajudar a criar as
AflicGes Deixar explicito o impacto do
Fracasso

0S 5 PORQUES

Fusivel queimou

Porque os rolamentos

aquecerem demais
Porque ndo tinha lubrificante m
suficiente POR OUE?

Porque ninguém lubrificou POROUEY

Porque nao tem um plano de —
manutencdo preventiva .

- A RAL
Porque ndo tem o plano? WAL

www.marciomiranda.com.br



Imersdao em Vendas e Negociacao

Seu Sucesso vai depender de:

* Habilidade em criar Rapport, cultura geral é
fundamental, cliente compra de quem gosta

* Entender as dificuldades e aspiracdes do cliente

* Saber fazer perguntas para dirigir a conversa

* Mostrar as consequéncias dele ndo tomar um
decisdo, criar senso de urgéncia

* Explicitar de forma muita clara como suas
solugdes vao ajudar

Tudo inverteu

Noés sempre aprendemos as atividades e
estratégias para conseguir vender e fazer
o cliente entrar em nosso ciclo.

Hoje precisamos vender da maneira
como o cliente quer comprar!

O que o cliente deseja

* Rapido no atendimento

* Facil de fazer o pedido

* Entrega rapida

* Suporte 24/7

* Comunicagdo (presencial, fone,
chat, WhatsApp, Skype)

www.marciomiranda.com.br
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Cliente s se preocupa com Prego,
nao se importa com Qualidade

Celular
* Sabao em pé
* Coca-Cola

* Carro popular nao é o mais vendido

* TV por assinatura se existem canais
gratuitos

* Sedex é mais caro

Vocé paga por algo que tem de graga!

www.marciomiranda.com.br
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* As 5 frases que
matam as suas
vendas e os
maiores pecados
capitais durante
a negociacao

* O prego que eu lhe
passei € maior do
que aquilo que o
sr. estava
imaginando
gastar?

*0 senhor esta
preocupado em
relacdo ao preco?
A verba esta um
pouco curta?

www.marciomiranda.com.br



*Como esta o

NOSSO pre¢o em
relagao aos da
concorréncia?

* Nosso preco é esse,
mas € claro que nos
temos uma certa
flexibilidade e
podemos estudar
uma melhoradinha
nas condigbes para o
senhor...

* Eu acho que nos
podemos rever a
nossa proposta e
sugerir uma op¢ao
com um valor
menor. O que acha
GERDEEY

Imersdao em Vendas e Negociacao

www.marciomiranda.com.br

11



Imersdao em Vendas e Negociacao

Como seu produto ou servigo se
diferencia dos concorrentes?

7~ 0 que vocé diz que a

ﬁ concorréncia nao diz?

Proposta Vencedora

* Layout moderno, facil de ler,
interessante — www.canva.com

¢ Links para paginas do site

* Video explicando

* Resumo executivo

* Follow-up inteligente

Como usar o video para vender

* Testemunhos

* Educar o cliente
* Demonstrar seus servigos

* Depoimentos >

* Tutoriais

* Novidades

* Eventos
* Agradecimentos

www.marciomiranda.com.br
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Nao fale tanto, DEMONSTRE!
s TN R

Marcar uma reuniao?

* Por que um cliente deveria
lhe dar atengdo e aceitar
marcar uma reuniao com
vocé? ZOOM: accept
an invite to a
* O que vocé fala que seu Zoom meeting
concorrente nao fala?

* Qual o nimero maximo
ideal de participantes?

Conversas migrando para uso de videoconferéncia

Ver reagoes

Ver ambiente -y ' | aa 'l
Mais pessoas participam -
Ver se estd prestando atengao

L4

Todo mundo sabe usar

N3ao se esquega de ligar a
camera antes e ver o
enquadramento

www.marciomiranda.com.br
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Apresentacdo de vendas

Engajamento

Votagao

Perguntas

Videos, quadro branco
Graficos, ilustragoes

Algo novo de 4 em 4°

PORQUE UM CLIENTE SOME DEPOIS DA PROPOSTA

N3do acham que é algo urgente, prioridade baixa
N3ao tem muita certeza que seja um bom investimento

O projeto pode tomar muito tempo e ele ndo esta
dando conta nem do que tem em andamento

Existem outras pessoas envolvidas na decisao e cada
uma tem um ritmo ou prioridade diferente

CLIENTE NAO RESPONDE DEPOIS DE RECEBER A PROPOSTA
Nao envie uma proposta sem antes haver um bom
envolvimento do cliente, evite curiosos

Procure agendar uma reuniao, mesmo que virtual,
para apresentar a proposta

Envie print de artigos, links, videos que sejam do
interesse dele e tenham relagao com a sua proposta

Google Alerts, Flipboard, envie testemunhos de
clientes satisfeitos

Imersdao em Vendas e Negociacao

www.marciomiranda.com.br
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O DNA DA NEGOCIACAO

TUDO PODE SER

NEGOCIADO .

SUCESSO DEPENDE
DESTA HABILIDADE

‘ NO DIA-A-DIA
- NA AREA
—_— PROFISSIONAL

MINI-MAX E O COMECO DE TUDO

Quais alternativas eu tenho?

Quais o outro lado tem?

* Urgéncia, prazos
* Informagdes

* Quem serd impactado?

Quem perde mais?

Até onde compensa ir?

SUA PREPARACAO BASICA

* Devo dar o primeiro nimero?

« Listar o que eu posso abrir m3o e
trocar

ESTABELECER OBJETIVOS

. Estabelecer seus Objetivos,
* Como e quando fazer as concessdes Trocas e Prioridades

* Montar o Plano B / \

MOMENTO DE PARAR VALOR DE ABERTURA
Ritmo das concessdes e qual o Valor de abertura vs.
momento de parar necessidades do outro lado

« Listar itens ndo negocidveis

www.marciomiranda.com.br 15
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Planejamento — 11 passos

g

Estabeleca o que vocé “precisa” do que vocé
“gostaria”

Crie seus valores de abertura e limite para
cada item gque for discutido

Planeje o que vocé vai fazer ao receber o
“ndo” inicial do seu oponente

Faga uma lista de troca para concessdes

Escolha o local e hordrio da negociacdo

Descubra o que limita o poder do outro lado

Planejamento — 11 passos

Como vocé vai provar os seus argumentos

Em guais momentos seria melhor alegar falta de
autonomia para ganhar tempo

0 que serd que é realmente importante para o
outro lado

Se o negdcio ndo sair, qual a sua opgdo e qual a
opcao deles

Existe uma limitacdo de tempo para esta
negociagdo?

Quais as maiores dificuldades

Nao gostar de conflitos

Falta de informagao

Inseguranca
Falta de tempo

Falta de autonomia

Postura do cliente

www.marciomiranda.com.br
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Na sua opinido, qual é a fase mais dificil da negociagao:

A. A preparagao prévia

B. A barganha em si

C. Reestruturar a posi¢cao durante a discussao

D. Implementar o que foi acordado

AUMENTE SEU PODER NA NEGOCIAGCAO

INFORMACAO ALTERNATIVAS

0S 3 FATORES QUE GERAM PODER

INFORMACAO

51

www.marciomiranda.com.br
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Informagao vale Ouro

SRS - L PREEL T ’Eg

Mecanico comissionado

* Negocia¢do ndo é um evento,
processo comega bem antes

e Coleta de informagdes sobre empresa
e individuos

* Como vocé armazena as informagdes
que recebe através de outras pessoas
ou de sua propria empresa?

www.marciomiranda.com.br
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Vocé x Concorréncia

* Por que alguém deve comprar
@ vpu€’voce diz que a

" BoAesrreRefach S aee

* Concorrente deve ter raiva e
inveja de vocé

Como as cias aéreas se reinventaram

* Tarifas diferenciadas

* Hordrio, possibilidade de alteragdo

* Assento conforto, marcagdo de assento

* Aeroporto alternativo

* Escalas, code sharing (voo compartilhado)

e Embarque prioritario, milhagem, bagagem extra
* Entretenimento, tomada USB

Entrando em contato...

marcio@workshop.com.br / www.workshop.com.br

Redes sociais — www.social.marciomiranda.com.br

Imersdao em Vendas e Negociacao

www.marciomiranda.com.br
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Se estiver vendendo,
peca ALTO.

Se estiver comprando,
ofereca BAIXO!

ARISTOTELES ONASSIS

Génio da Negociagdo

* As pessoas entram numa
negociagdo muito mais
preocupadas com qual é o
minimo que da para
aceitar, ao invés de qual é
o maximo que da para
conseguir!

*Um bom desconto
logo de cara ajuda
a fechar o negocio
rapidamente ou
sO atrapalha?

www.marciomiranda.com.br
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SEIS RAZOES PARA VOCE PEDIR ALTO

VOCE VAI GANHAR TALVEZ O OUTRO LADO
MAIS DINHEIRO EEEE
CRIA CLIMA ONDE 2:5;12;;33 SDEEU
0 OPONENTE ACHA e
QUE GANHOU
EVITA IMPASSES PORQUE VAI LHE DAR MARGEM
VOCE E GENEROSO PARA MANOBRA

Como ganhar dinheiro facil

Pr2anddiee §
» Falta de planejamento antes do leildo, reagdo do oponente
» Mudanga de objetivo — de “ganhar” para “ndo perder”

> Ego entra na disputa e ninguém quer perder

Imersdao em Vendas e Negociacao

www.marciomiranda.com.br

21



O valor do testemunho

E POSSIVEL DIFERENCIAR QUALQUER COISA

| FATIA FINA

COMO FATIAR OS FRIOS PILHAS

Imersdao em Vendas e Negociacao

www.marciomiranda.com.br
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Kansag Stdfe

Da para confiar?

* Competicdo ou
Cooperacao?

* Postura é influenciada:

= Relacionamento
= Atitude do oponente

= Poder — quem depende mais do
resultado tem menos Poder

Seu resultado na
negociagao esta
diretamente
ligado ao seu
grau de aspiracao

Imersdao em Vendas e Negociacao

www.marciomiranda.com.br
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Vendendo como o cliente quer comprar

* Pessoas tém aversao a tomar decisdo quando
sO existe uma unica alternativa. Querem
comparar para poder tomar uma decisdo

* Clientes gostam de sentir que levaram
vantagem - ego

Teste assinatura revista The Economist

* Opgdo 1: $59 online
* Opgdo 2: $125 impressa e online
— 68% escolheram a opgao 2

* Opgdo 1: $59 online
* Opgdo 2: $125 impressa somente (nova)

* Opgdo 3: $125 impressa e online
— 84% escolheram a op¢do 3

Vocé é um bom comunicador?

*Por que sera que as vezes nosso oponente
parece nao entender todas as vantagens
de nossa oferta e acaba ndo aceitando
nossas condigdes?

Vamos fazer um exercicio de comunicagdo

www.marciomiranda.com.br
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Influenciando melhor

= Eu ndo sei se isto vai ser tdao bom para vocé como
foi para os outros...

= As pessoas sao mais sensibilizadas pelas perdas
que possam ter do que por eventuais lucros
futuros (como vocé se sentiria se seu concorrente
lhe tirasse 15% de participacdao de mercado?)

Influenciando melhor

= S6 imagine...(crie histdrias na mente do cliente
para ele poder “sentir”)

= Modifique “Vocé tem alguma pergunta” por
“Quais perguntas vocé gostaria de fazer agora?”

= Para clientes indecisos — Pelo que vejo vocé
tem 3 opgoes (a, b,c). Das 3, qual lhe parece a
mais conveniente agora?

Imersdao em Vendas e Negociacao

www.marciomiranda.com.br
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Influenciando melhor

= Sucesso ha negociagao é sempre manter o
controle da conversa, e a pessoa que controla a
reunido é aquela que faz as perguntas

= Prepare com antecedéncia, sempre busque
maneiras de ndo parecer um interrogatorio e
se coloque na posi¢ao do cliente

Concessoes

* Lenta

* Dolorosa

* Diminua o ritmo
* Cada vez menor

* Exija reciprocidade

Negociar é trocar

* Nunca dé nada de

graca e

:"f-l <
«Sempre solicite algo |
em retorno

Imersdao em Vendas e Negociacao
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Escassez gera desejo

LB (@

Autonomia

* Como lidar com um interlocutor que alega ou
nao tem poder de decisao

~ T

-

Troca precisa ser na hora

O valor dos servigos L ) ’ ot

diminui muito J v

rapidamente com o ;
Vo

passar do tempo ! _

<

Imersdao em Vendas e Negociacao
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Objecoes

* O que significam o
?r:"
* Isolar e tentar o ¥y

y

.

fechamento -

do gque remediar

* Prevenir é melhor ¥ ‘
J‘ '

Preparando suas Perguntas

Imersdao em Vendas e Negociacao

* Prepare com antecedéncia

*Sobre quais temas?

*Descobrindo se é mentira

¢ Lidando com evasivas

Lidando com Perguntas

* Peca para repetirem a pergunta
* Refaga a pergunta e confirme

* Responda somente o necessdrio, nao dé
informacgdo adicional

* Responda de forma genérica ou especifica

* Quais perguntas sao feitas a vocé?

www.marciomiranda.com.br
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Lidando com Perguntas

*Peca para repetirem a pergunta

*Refaga a pergunta e confirme

*Responda somente o necessario, nao dé
informagao adicional

*Responda de forma genérica ou especifica

*Quais perguntas sdo feitas a vocé?

Qual a habilidade mais importante?

A. Bom comunicador na era digital

B. Controlar as emogoes X

C. Cultura geral {"@_“‘;o : ‘

D. Persistente
E. Conhecer mercado

F. Honesto

Negociacao interna

* Com quem vou negociar

+ O que vou negociar o

\

Y
* Quais os objetivos da outra .

parte -h
__ 2

= 0 que vou oferecer em troca

* Quais sdo os meus objetivos ’
!

* Relacionamento a longo prazo

www.marciomiranda.com.br
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A marca chamada “vocé”

* Qual a influéncia
que vocé tem na
negociagao?

* Primeiro produto a
ser comprado pelo
outro lado

Marketing Pessoal

Marca chamada Vocé - Paris

Imersdao em Vendas e Negociacao

www.marciomiranda.com.br
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Estratégias importantes

Evitar fazer concessées unilaterais

Nao fique desconfortavel com o siléncio

Anote e sempre destaque suas concessoes ja
realizadas, negocie usando contingéncias

Alegue falta de autonomia

Nao tenha pressa para rachar a diferenga

Nao brigue logo de cara...

* N3o deixe um unico
assunto para o final

* Ache a saida honrosa
para que o outro lado
aceite sua oferta
(carro a alcool)

Como usar o siléncio

Fazer o outro lado falar

Mostrar descontentamento

Dar énfase ao que vocé vai falar

Instrumento de pressdo. Cale a boca ao:

v'Apresentar sua proposta

v'Fazer uma pergunta

v'Fechar o negécio

www.marciomiranda.com.br
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Regra de Quro

Quando fizer uma pergunta
tentando o fechamento cale
0 bico. Transfira a pressao
para o cliente. Morda a sua
lingua até sangrar!!!

Negocie mais de um assunto ao mesmo tempo

* Quais pontos ele sempre menciona nas
conversas?

* O que o faz ficar mais nervoso, mais tenso?

* O que ele ndo abre mdo?

* Ndo deixe transparecer o que é vital para
vocé

* Faca multiplas ofertas simultaneamente

Nunca...

*Humilhe ou deixe seu
oponente sem opcoes

*Faca ameacas

*Comente os resultados
com terceiros

www.marciomiranda.com.br 32
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Negociacao pelo telefone

» Distracdes, viva voz

* Conversas breves

* Facil receber um “nao”

* Como evitar os problemas

* WhatsApp, e-mail

Nunca se ofereca para
rachar a diferenca

Velha, manjada mas funciona sempre...

www.marciomiranda.com.br
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Modo arabe de negociar

* Sem pressa, cortesias

* Impasse ndo e o fim do
mundo

* Fazem o outro lado
sentir como convidados

* Gostam de negociar

101

Fontes de Poder

Legitimidade (normas, precedentes, etc)

Recompensa (sargento)

Titulo, expertise e credenciais

* Carisma

* Situacional

102

Fique alerta — vem mentira por ai...

* Excesso de generosidade

* Excesso de elogios

* Muitas justificativas

* Qualificadores (francamente, etc)

103
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Esta é sua ultima oferta?

* Consequéncias de falar SIM:
— Perder a flexibilidade
— Perder a credibilidade se fizer uma concesséo

* Se falar NAO:
— Pressdo vai aumentar

— Oponente ndo sabe quando parar

Proponha reestruturar sua proposta, retirando alguns itens

104

Como lidar com a ameaga

E pegar ou largar..,

Ouca e faca uma parafrase

lgnore a ameacga e negocie
normalmente

Faca o outro lado justificar o porqué

Sorria e continue negociando

Faga uma pausa

105

— /1|
E-i-'ELCHME////

T0 PARIS

NEYMAR JR

o~
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primeira oferta,

Resista a tentacao!
isto cria raiva e

,_ - A
desconfianga do ﬁn ‘: p ‘
outro lado! |‘

* Nunca aceite a L

107

Administre o Tempo

*80% das concessoes ocorrem no final

* Nao se intimide com prazos fatais

* Nunca deixe o outro lado descobrir
suas pressoes de tempo

* Tenha muita paciéncia

108

Tatica do Bode...

* Cria dificuldades
ficticias

* Retira as dificuldades
(] [JELE

* Aumento de impostos

* Familia...

109
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Estratégias importantes

Evitar fazer concessées unilaterais

N3ao fique desconfortavel com o siléncio

Anote e sempre destaque suas concessoes ja
realizadas, negocie usando contingéncias

Alegue falta de autonomia

Nao tenha pressa para rachar a diferenga

110

Humildade x autoconfianca

eCircular com naturalidade da
Mortadela ao Caviar

*Saber se relacionar com todos os
niveis sem ser intimidado

111

OS 4 ESTILOS DE CLIENTES

EMOGCAO

AFAVEL SOCIAVEL

REFLEXAO DINAMISMO

® METODICO OBSTINADO

CONTROLE

114
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Vocé x Concorréncia

O que voceé diz que a

concorréncia nao diz?

116

Criar Valor nao significa que um dos lados
tenha que perder!

117

* As pessoas entram numa
negociagdo muito mais
preocupadas com qual é o

minimo que da para

aceitar, ao invés de qual é o

maximo que da para
conseguir!

118
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Nao entre em leilao

119

Na vida vocé nao

ganha o que merece.

Ganha o que vocé
consegue negociar!

120

Imersdao em Vendas e Negociacao
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