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NEGOCIAGAO EM VENDAS: UMA ABORDAGEM AVANCADA

APRESENTACAO

Uma alta qualificagao nas habilidades de negociagdo em vendas se constitui numa crescente necessidade,
principalmente em momento de crise na economia, quando a competigao no mercado se torna ainda
mais acirrada.

Nesse panorama, as habilidades de negociagdo em vendas podem ser mais bem desenvolvidas e
competitivas se:

+ forem feitas de forma integrada e inter-relacionada;

* incorporarem os conhecimentos de areas convergentes, tais como, programagao
neurolinguistica, comunicacao interativa e técnicas de apresentacao;

* enfocarem as atividades do dia a dia, procurando identificar e resolver as questdes que se
apresentam na pratica.

A QUEM SE DESTINA

* Executivos, gerentes e vendedores em geral.

* A todos que queiram implementar suas competéncias e ter uma compreensdo avangada da
negociacdo em vendas.

RESULTADOS PARA OS PARTICIPANTES
e Estardo aptos para qualquer tipo de negociagdao em vendas, sejam elas simples ou complexas.

e Saberdo como fazer de cada negociacdo uma oportunidade de identificacdo de novos negdcios,
relacionamentos e de aprendizado.

¢ Terdo identificado seus pontos fortes e fracos como vendedores.

e Serdao capazes de utilizar um roteiro para preparar e organizar sessdes de vendas de modo a
assegurar as condicbes 6timas de eficacia.

e Serdo capazes de caracterizar cada tipo de postura de vendas e de avaliar as consequéncias de
cada uma delas para o desenvolvimento e futuro das relagdes com seus interlocutores.

¢ Terdo maior desenvoltura e flexibilidade no processo de vendas.
¢ Adquirirdo maior confianga e poder de persuasao no relacionamento com a outra parte.

e Serdo capazes de efetuar vendas em situagOes de ambiguidade, incerteza, insegurancga e conflito.

CONTEUDO PROGRAMATICO

1. Conceitos Basicos de Vendas

* A programacao didria, semanal e mensal do vendedor;

* A administragao do tempo;

* Os pecados capitais: Os 13 erros universais dos vendedores;

* A fome de ser campedo e os estados mentais que levam ao sucesso;

* A motivagdo do vendedor para superar dificuldades e adversidades;

* Negociagdes em condigdes adversas. Como conseguir os melhores resultados;
* 0O modelo de vendas e os Principios Universais do Sucesso;

* O que aprender com os campedes de vendas: Frank Bettger e Joe Girard;

e Os trés tipos de vendedores.

2. Tecnologia de Negociacdao e Vendas

* As 7 etapas do processo de vendas. Identificando o caminho para chegar ao sim;

» A preparacdo: definindo objetivos e vendo a situagdo pela ética de todas as partes envolvidas;

* A abertura e o rapport. Como gerar confianga;

e A exploragao (1): Saber perguntar, ouvir e processar informagoes. Os tipos de perguntas;
Descobrindo problemas, consequéncias e os critérios de decisdo;

» A exploragado (2): A busca pelo motivo dominante de compra. Identificando necessidades,
expectativas, valores, desejos interesses e temores;
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* A exploragao (3): Como vender antes de apresentar;

* A apresentagao (1). Como apresentar suas ideias de forma impactante e persuasiva. Persuasao e
influéncia: aspectos visuais, auditivos e cinestésicos;

» A Apresentacado (2):Transformando caracteristicas em vantagens e beneficios;

* A clarificagdo. Como tratar com as objecdes. Identificando objegdes verdadeiras e falsas;

* Os impasses: como supera-los nas vendas e nas negociagoes;

e Como lidar com a indiferenga, o ceticismo e o antagonismo;

e Como canalizar as rejeigdes e os "naos" produtivamente e identificar a verdadeira origem de cada
um desses "naos";

* A Agao Final: Como gerar o sentimento de posse no cliente;

e Os 7 pontos do pds-venda;

* 0O pés-vendas e a satisfagdo do cliente;

* Aprendendo com sucessos e erros.

3. Habilidades de Relacionamento

» A flexibilidade e sua importancia;

* A confianga no processo de venda e negociagao;

* O clima de apoio e o defensivo;

e A comunicagdo. Saber ouvir como fator diferencial;
» A diferenca entre didlogo e duédlogo;

* Os tipos de perguntas.

4. O Conhecimento do Negoécio

* A definigdo de objetivos. A margem de negociagao;

* A identificacdo dos parametros a serem negociados;

* Criando alternativas de ganho comum;

» A identificacdo dos critérios de decisdo;

« Como aplicar os fundamentos de negociacdo e vendas as situacdes do dia a dia.

METODOLOGIA

A metodologia é dindmica e participativa, com base em casos, simulagles, jogos de negdcios e
identificacdo de aplicagdes praticas das principais conclusGes efetuadas, no dia a dia dos participantes.
Apds cada atividade pratica havera analise da conducdo das negociacdes e do que poderia ter sido feito
para atingir melhores resultados. O balanceamento teoria/pratica é de 20%/80%.

CARGA HORARIA

O curso terd a duracdo de 16 (dezesseis) horas, em dois dias consecutivos.

PROFESSOR - JOSE AUGUSTO WANDERLEY

Consultor em Exceléncia de Desempenho, Negociagdo, Coaching e Lideranca. Mestrado em Engenharia
Industrial, PUC-R]. Extensdao em Organizational Behavior and Development, Pace University, EUA. Master
Practitioner em Programacdo Neurolinguistica, SBPL-SP. Formacdao e Certificagdo Internacional em
Coaching Integrado, Integrated Coaching Institute. J& conduziu mais de 1.000 Seminarios para mais de
20.000 participantes em empresas e instituicdes como: Petrobras, Vale, Nestlé, Rhodia, DuPont, AmBeyv,
Furnas, Aracruz, BNDES, FINEP, Banco Itau, Bradesco, Caio, Bayer, Coca Cola, Embratel, HSM, INAp -
Instituto de Neurolinguistica Aplicada, Ibmec, Fundagdo Getllio Vargas (Escola Interamericana de
Administragdo Publica e Escola de Pds-Graduacdo em Economia), Firjan, Faculdade Candido Mendes
(CPGE - Centro de Pés-Graduacao e Extensdo), UNIRIO, IBAM, Henkel, Mddulo, Volvo, Shell, Tess,
Petréleo Ipiranga, Usiminas, Universidade Algar, White Martins, TV Globo e Globosat.

Palestrante, entre outros, no I, II, III e VIII Congressos Latino-Americano de Programacao
Neurolinguistica, III Simposio Internacional de Coaching, 1° Congresso Nacional de Terceirizacao e
Gestao de Servigos, 13° Congresso Nacional de Remuneragao e 35 CONARH ABRH.

E autor do livro: “Negociacdo Total - Encontrando Solugdes, Vencendo Resisténcias, Obtendo Resultados”
- (Editora Gente, 237 edigdo), indicado no site da Revista Exame como um dos melhores livros para quem
quiser negociar melhor, o Unico de autor brasileiro.

Tem artigos publicados no jornal O Globo, Jornal do Brasil, Estado de S&o Paulo e revistas Tendéncias do
Trabalho, Informativo ADN/COAD, T&D - Treinamento & Desenvolvimento, VendaMais e Profissional &
Negdcios.

Professor do IDEMP - Instituto de Desenvolvimento Empresarial.
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