PAIXAO POR
VENDAS

CHECKLIST PARA
UMA NEGOCIACAO
GANHA GANHA

PESQUISE AS PESSOAS
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- Antes de negociar, busque colher o maior numero de
-
[ ] informacdes que puder sobre a empresa e

principalmente sobre os "stakeholders", que sao as

pessoas que direta ou indiretamente participam do
V processo de tomada de decisdo do cliente. Use e

abuse do LinkedIn. Lembre-se do precioso

ensinamento de Benjamim Franklin: "A falha na

preparacao é a preparacao para a falha".

FACA BOAS PERGUNTAS

Quao melhores e mais cirurgicas forem as suas
perguntas, maior serd a sua capacidade de bem
absorver as reais dores, necessidades e problemas do
cliente que possam ser solucionados pelos produtos,
servicos e solugcdes que vocé vende. Lembre-se
destas 3 perguntas poderosas: Por qué? | Por que

nao? E se?

ESTABELECA OS OBJETIVOS

Tenha absoluta clareza dos objetivos a serem
atingidos em cada interacao com o cliente.
Sugerimos a estrutura OPR, onde vocé sabe quais sao
os Objetivos a serem atingidos, entende o Processo

para chegar la e assim constréi com a outra parte

Resultados que sejam satisfatorios a todos. Busque

criar sempre opgodes que gerem beneficios mutuos.

LISTE OS INTERESSES

Liste todos os seus interesses na negociagao e
também os interesses da outra ou demais partes. A

partir dai, foque nos interesses em comum. Lembre-

se que quao melhores forem as suas perguntas,
melhor preparado/a vocé vai estar para entender de
verdade os interesses da outra parte e customizar seu

discurso de vendas para cada cliente especifico.
CONTROLE AS EMOCOES

Lembre-se deste pilar fundamental da Negociagcao
@ @ Ganha Ganha de Harvard: Seja sempre duro/a com o
/ problema e leve com a pessoa. Nao deixe que suas
emocoes te atrapalhem na busca de uma negociagao
@ @ que de fato gere valor para todas as partes

envolvidas.

FUJA DA SUBJETIVIDADE

Insista o tempo todo em Critérios Objetivos que sao
os precos praticados no mercado pela prépria TOTVS
e pelos nossos concorrentes e os precedentes que
por vezes nds mesmos criamos e que estabelecem
um parametro para todas as negociac¢oes futuras. Por
isso mesmo, cuidado com os precedentes! Outro
super segredo: "Toda e qualquer concessao tem que
ser acompanhada de uma contrapartida". Deu

desconto? Peca algo em troca!
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