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Na vida você não ganha
o que MERECE,

Ganha o que consegue
NEGOCIAR!

MÁRCIO MIRANDA
Negociador

PORQUE VOCÊ PRECISA MELHORAR

• Mercado mais disputado
• Clientes mais preparados
• Concorrentes desleais
• Margens menores
• Forma de vender mudou

NO QUE VOCÊ PRECISA SER MELHOR DO QUE TODOS

• Técnicas de Vendas
• Técnicas de Negociação
• Marketing Pessoal
• Transformação Digital
• Como se posicionar no mercado
• Não existe segundo lugar
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• As tecnologias digitais e como nós as usamos na 
vida pessoal, no trabalho e no relacionamento 
social acabaram transformando a maneira como 
fazemos negócios nas empresas – Sociedade 5.0

O que mudou na Era Digital
• Falta de maior contato pessoal

• Reuniões por vídeo conferência / telefone

• Propostas precisam ser mais elaboradas

• Otimização de recursos (pessoas e empresas)

• Mais gente interferindo no processo

• As pessoas mais objetivas nas reuniões

Qual o fator mais importante para fechar a venda:
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Época de Mudanças
Desafios e Oportunidades

Seus maiores desafios hoje

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

Off

Para vender você precisa:

• Acreditar que trabalha na melhor empresa do 
ramo e que suas soluções, produtos e 
serviços são os melhores

• Acreditar que você é o melhor vendedor do 
seu território, que você é a melhor escolha 
para seu cliente
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Como você compra um 
carro hoje em dia?

• Pesquisa pela Internet

• Descobre os preços e prazos de entrega

• Visita fóruns e conhece a opinião dos outros

• Analisa os reviews

• Só fala com o vendedor quando a decisão está tomada

On

Off

Era 1
• Prospectar sem critérios mais rígidos

• Agendar, convencer, superar objeções, 
brigar por preço, tentar o fechamento na 
pressão

• Vendedor era uma peste, venda de alto 
impacto

• Clientes desenvolveram armaduras, 
táticas e estratégias para evitar a pressão 
e reverter a situação

COMO FOI A ERA 2
Ainda é assim para muitas empresas


Perguntavam para 
que os clientes 
falassem quais eram 
as suas necessidades

 Ficaram especialistas em análise 
de necessidades e sugestões de 
soluções de acordo com os 
interesses da própria empresa

Vendedores 
aprenderam a fazer 

perguntas e se 
tornaram 

“consultores”

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

13

14

15



Imersão em Vendas e Negociação

www.marciomiranda.com.br 6

Quem vende ainda na Era 2 assume 
que os clientes entendem 
claramente os problemas que têm, 
sabem como resolver todos eles e 
conhecem todas as soluções 
disponíveis no mercado

Não ajuda e pode atrapalhar

• Quem vende ainda na Era 2 assume que 
os clientes entendem claramente os 
problemas que têm, sabem como 
resolver todos eles e conhecem todas as 
soluções disponíveis no mercado

Os 3 fatores que definem os vencedores

• Mostram aos clientes novas perspectivas e novas ideias

• Colaboram de forma bem próxima, quase fazendo parte 
da equipe dos clientes

• Influenciam e conseguem persuadir para que as novas 
ideias sejam aceitas e implementadas
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Oceano Azul x Oceano Vermelho

Valor criado 
pelo vendedor

Valor criado 
pelo vendedor

Impacto

Diferenciação

Oceano 
Azul

Oceano 
Vermelho

Etapas da venda

Criar Rapport

Deixar explícito o 
impacto do Sucesso

Ajudar a criar as 
Aflições

Ajudar a criar as 
Aspirações

Deixar explícito o impacto do 
Fracasso

A nova realidade do cliente

Suas soluções para o cliente atingir as 
novas metas

Gap inicial

Gap que mostra o 
que está em jogo

OS 5 PORQUÊS

19

20

21



Imersão em Vendas e Negociação

www.marciomiranda.com.br 8

Seu Sucesso vai depender de:

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

• Entender as dificuldades e aspirações do cliente
• Saber fazer perguntas para dirigir a conversa
• Mostrar as consequências dele não tomar um 

decisão, criar senso de urgência
• Explicitar de forma muita clara como suas 

soluções vão ajudar

Tudo inverteu

Nós 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

• Rápido no atendimento

• Fácil de fazer o pedido

• Entrega rápida

• Suporte 24/7

• Comunicação (presencial, fone,
chat, WhatsApp, Skype)
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Como seus lucros vão embora

Tecnologia
Processos
Globalização
Consolidações
Compliance

Produtos
Serviços
Conhecimento
Expertise
Soluções

Aumento de complexidade Comoditização de tudo

Cliente só se preocupa com Preço, 
não se importa com Qualidade

• Celular
• Sabão em pó
• Coca-Cola
• Carro popular não é o mais vendido
• TV por assinatura se existem canais 

gratuitos
• Sedex é mais caro
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Como seu produto ou serviço se 
diferencia dos concorrentes?

O que você diz que a 
concorrência não diz?

Proposta Vencedora

Como usar o vídeo para vender
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Marcar uma reunião?

• Por que um cliente deveria 
lhe dar atenção e aceitar 
marcar uma reunião com 
você?

• O que você fala que seu 
concorrente não fala?

• Qual o número máximo 
ideal de participantes?

Conversas migrando para uso de videoconferência

• Ver reações
• Ver ambiente
• Mais pessoas participam
• Ver se está prestando atenção
• Todo mundo sabe usar
• Não se esqueça de ligar a 

câmera antes e ver o 
enquadramento
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Apresentação de vendas

• Engajamento

• Votação

• Perguntas 

• Vídeos, quadro branco

• Gráficos, ilustrações

• Algo novo de 4 em 4´

PORQUE UM CLIENTE SOME DEPOIS DA PROPOSTA

• Não acham que é algo urgente, prioridade baixa

• Não tem muita certeza que seja um bom investimento

• O projeto pode tomar muito tempo e ele não está 
dando conta nem do que tem em andamento

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

CLIENTE NÃO RESPONDE DEPOIS DE RECEBER A PROPOSTA

• Não envie uma proposta sem antes haver um bom 
envolvimento do cliente, evite curiosos

• Procure agendar uma reunião, mesmo que virtual, 
para apresentar a proposta

• Envie print de artigos, links, vídeos que sejam do 
interesse dele e tenham relação com a sua proposta

• Google Alerts, Flipboard, envie testemunhos de 
clientes satisfeitos
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O DNA DA NEGOCIAÇÃO

TUDO PODE SER 
NEGOCIADO

SUCESSO DEPENDE 
DESTA HABILIDADE

NO DIA-A-DIA

NA ÁREA 
PROFISSIONAL

MINI-MAX É O COMEÇO DE TUDO

ID
EI

AS

ABERTURA

OBJETIVO

LIMITE

• Quais alternativas eu tenho?

• Quais o outro lado tem?

• Urgência, prazos

• Informações

• Quem será impactado?

• Quem perde mais?

• Até onde compensa ir?

SUA PREPARAÇÃO BÁSICA

VALOR DE ABERTURA
Valor de abertura vs. 

necessidades do outro lado

MOMENTO DE PARAR
Ritmo das concessões e qual o 

momento de parar

ESTABELECER OBJETIVOS
Estabelecer seus Objetivos,  

Trocas e Prioridades

• Devo dar o primeiro número?

• Listar o que eu posso abrir mão e 
trocar

• Listar itens não negociáveis

• Como e quando fazer as concessões

• Montar o Plano B
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A. Não gostar de conflitos
B. Falta de informação
C. Insegurança
D. Falta de tempo
E. Falta de autonomia
F. Postura do cliente

Quais as maiores dificuldades

On

Off
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Na sua opinião, qual é a fase mais difícil da negociação:

A. A preparação prévia

B. A barganha em si

C. Reestruturar a posição durante a discussão

D. Implementar o que foi acordado

AUMENTE SEU PODER NA NEGOCIAÇÃO

OS 3 FATORES QUE GERAM PODER

Negociar na última semana do mês, 
passagens aéreas, carro quebrado

TEMPO
Dossiê sobre o interlocutor, LinkedIn, 
Facebook, Google, colegas do trade 

INFORMAÇÃO
Tem mais poder quem depende menos

do resultado e pode correr riscos

ALTERNATIVAS

INFORMAÇÃO

•O elemento decisivo e mais
importante

•Use todas as fontes possíveis

•Quem tem mais informação
geralmente leva vantagem
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Mecânico comissionado

• Negociação não é um evento, 
processo começa bem antes

• Coleta de informações sobre empresa 
e indivíduos

• Como você armazena as informações 
que recebe através de outras pessoas 
ou de sua própria empresa?
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• Por que alguém deve comprar 
de você?

• Produtos e serviços similares
• Concorrente deve ter raiva e 

inveja de você

O que você diz que a 
concorrência não diz?

Como as cias aéreas se reinventaram

• Tarifas diferenciadas

• Horário, possibilidade de alteração
• Assento conforto, marcação de assento
• Aeroporto alternativo
• Escalas, code sharing (voo compartilhado)
• Embarque prioritário, milhagem, bagagem extra
• Entretenimento, tomada USB

On

Off

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

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

On

Off
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Se estiver vendendo, 
peça ALTO.

Se estiver comprando, 
ofereça BAIXO!

ARISTÓTELES ONASSIS
Gênio da Negociação
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SEIS RAZÕES PARA VOCÊ PEDIR ALTO

VOCÊ VAI GANHAR 
MAIS DINHEIRO

CRIA CLIMA ONDE 
O OPONENTE ACHA 

QUE GANHOU

EVITA IMPASSES PORQUE 
VOCÊ É GENEROSO

VAI LHE DAR MARGEM 
PARA MANOBRA

REDUZ O GRAU DE 
ASPIRAÇÃO DO SEU 
OPONENTE

TALVEZ O OUTRO LADO 
ACEITE

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

 Falta de planejamento antes do leilão, reação do oponente

 Mudança de objetivo – de “ganhar” para “não perder”

 Ego entra na disputa e ninguém quer perder
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É POSSÍVEL DIFERENCIAR QUALQUER COISA

COMO FATIAR OS FRIOS PILHAS
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Qual é o estilo de 
negociação 
predominante  no
seu mercado? 

3

 Relacionamento

 Atitude do oponente

 Poder – quem depende mais do 
resultado tem menos Poder

Seu resultado na 
negociação está 

diretamente 
ligado ao seu 

grau de aspiração
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Vendendo como o cliente quer comprar

• Pessoas têm aversão a tomar decisão quando 
só existe uma única alternativa. Querem 
comparar para poder tomar uma decisão

• Clientes gostam de sentir que levaram 
vantagem - ego

On

Off

Teste assinatura revista The Economist

• Opção 1: $59 online
• Opção 2: $125 impressa e online

– 68% escolheram a opção 2

• Opção 1: $59 online
• Opção 2: $125 impressa somente (nova)
• Opção 3: $125 impressa e online

– 84% escolheram a opção 3

Contato MM

Slide 64

On

Off
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 Eu não sei se isto vai ser tão bom para você como 
foi para os outros...

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

 Só imagine...(crie histórias na mente do cliente 
para ele poder “sentir”)

Modifique “Você tem alguma pergunta” por 
“Quais perguntas você gostaria de fazer agora?”

 Para clientes indecisos – Pelo que vejo você 
tem 3 opções (a, b,c). Das 3, qual lhe parece a 
mais conveniente agora?
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 Sucesso na negociação é sempre manter o 
controle da conversa, e a pessoa que controla a 
reunião é aquela que faz as perguntas

 Prepare com antecedência, sempre busque 
maneiras de não parecer um interrogatório e 
se coloque na posição do cliente

•Nunca dê nada de 
graça

• Sempre solicite algo 
em retorno
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Escassez gera desejo

Autonomia

• Como lidar com um interlocutor que alega ou 
não tem poder de decisão

Troca precisa ser na hora

O valor dos serviços 
diminui muito 
rapidamente com o 
passar do tempo
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•Prepare com antecedência

•Sobre quais temas?

•Descobrindo se é mentira

• Lidando com evasivas

Preparando suas Perguntas

Lidando com Perguntas

•Peça para repetirem a pergunta

•Refaça a pergunta e confirme

•Responda somente o necessário, não dê 
informação adicional

•Responda de forma genérica ou específica

•Quais perguntas são feitas a você?
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Lidando com Perguntas

•Peça para repetirem a pergunta

•Refaça a pergunta e confirme

•Responda somente o necessário, não dê 
informação adicional

•Responda de forma genérica ou específica

•Quais perguntas são feitas a você?

On

Off

Qual a habilidade mais importante?

A. Bom comunicador na era digital
B. Controlar as emoções
C. Cultura geral
D. Persistente
E. Conhecer mercado
F. Honesto

Negociação interna
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On

Off

On

Off

Marca chamada Você - Paris

On

Off
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Estratégias importantes

• Evitar fazer concessões unilaterais

• Não fique desconfortável com o silêncio

• Anote e sempre destaque suas concessões já 
realizadas, negocie usando contingências

• Alegue falta de autonomia

• Não tenha pressa para rachar a diferença

On

Off

• Não deixe um único 
assunto para o final

• Ache a saída honrosa 
para que o outro lado 
aceite sua oferta
(carro a álcool)

On

Off

Apresentar sua proposta

Fazer uma pergunta

Fechar o negócio
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Quando fizer uma pergunta 
tentando o fechamento cale 
o bico. Transfira a pressão 
para o cliente. Morda a sua 
língua até sangrar!!!

On

Off

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 não abre mão?

• Não deixe transparecer o que é vital para 
você

• Faça múltiplas ofertas simultaneamente

Nunca...
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Nunca se ofereça para
rachar a diferença

Velha, manjada mas funciona sempre...
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Fontes de Poder

• Legitimidade (normas, precedentes, etc)

• Recompensa (sargento)

• Título, expertise e credenciais

• Carisma

• Situacional 

Fique alerta – vem mentira por aí...

• Excesso de generosidade

• Excesso de elogios

• Muitas justificativas

• Qualificadores (francamente, etc)
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Esta é sua última oferta?
• Consequências de falar SIM:

– Perder a flexibilidade
– Perder a credibilidade se fizer uma concessão

• Se falar NÃO:
– Pressão vai aumentar
– Oponente não sabe quando parar

Proponha reestruturar sua proposta, retirando alguns ítens

Como lidar com a ameaça

• Foque nos resultados

• Não se deixe influenciar por
provocações
(você decide ou não?)

• Carro usado

On

Off
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• Nunca aceite a 
primeira oferta,
isto cria raiva e 
desconfiança do 
outro lado!

On

Off

Administre o Tempo

•80% das concessões ocorrem no final

•Não se intimide com prazos fatais

•Nunca deixe o outro lado descobrir 
suas pressões de tempo

• Tenha muita paciência

• Cria dificuldades
fictícias

• Retira as dificuldades
colocadas

• Aumento de impostos

• Família...

On

Off
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Estratégias importantes

• Evitar fazer concessões unilaterais

• Não fique desconfortável com o silêncio

• Anote e sempre destaque suas concessões já 
realizadas, negocie usando contingências

• Alegue falta de autonomia

• Não tenha pressa para rachar a diferença

•Circular com naturalidade da 
Mortadela ao Caviar

•Saber se relacionar com todos os 
níveis sem ser intimidado

OS 4 ESTILOS DE CLIENTES

AFÁVEL

METÓDICO OBSTINADO

SOCIÁVEL

EMOÇÃO

CONTROLE

DINAMISMOREFLEXÃO
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O que você diz que a 
concorrência não diz?

5

On

Off

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

On

Off

On

Off
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On

Off

Na vida você não 
ganha o que merece.

Ganha o que você 
consegue negociar!

On

Off
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