

  

    

      

    

  




  Introdução




  Quero lhe parabenizar pela iniciativa de buscar conhecimentos ao adquirir este produto destinado a vendedores.




  Ao planejar este e-Book, levamos em consideração o que realmente seria relevante para a profissão de vendedor. Nosso objetivo foi desenvolver um produto objetivo e funcional, permitindo com que você assimile o conteúdo em um curto espaço de tempo e já possa aplicar em seu dia a dia. Este material faz parte da coleção Técnicas de Vendas (8 e-Books).




  Volume 1 | e-Book: Preparação e Planejamento




  Volume 2 | e-Book: Captação de Clientes




  Volume 3 | e-Book: Abordagem Diferenciada




  Volume 4 | e-Book: Levantamento de Necessidades




  Volume 5 | e-Book: Apresentações de Alto Impacto




  Volume 6 | e-Book: Técnicas de Negociação




  Volume 7 | e-Book: Objeções e Estratégias de Fechamento




  Volume 8 | e-Book: Pós-venda e Fidelização de Clientes
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  Sobre o autor




  André Vinícius é consultor, corretor de imóveis, tutor e palestrante de vendas com foco em vendas, desenvolvimento pessoal, atendimento e marketing digital.




  Autor dos livros sobre negócios: O melhor do desenvolvimento pessoal e empresarial (Editora Dracaena) e Carreira e Negócios: 350 dicas para construir uma história de sucesso (Editora Dracaena).




  André Vinícius é fonte das principais revistas, jornais e blogs quando o assunto é vendas, desenvolvimento pessoal e marketing digital.




  Estamos sempre negociando




  Talvez você ainda não tenha se dado conta disto, mas desde que nascemos estamos negociando. Quando bebês, negociamos a atenção das pessoas que estão ao nosso redor e para isto, utilizamos o recurso que temos em mãos naquele momento: o choro. Sim, choramos com o objetivo de dizer: “se conseguir o que eu quero, então eu paro de chorar”.




  As negociações não param. Quando criança lembro-me que negociei, por diversas vezes, os presentes de natal com meus pais. Eles diziam: Se você se comportar bem durante o ano, então falaremos com o papai Noel e ele trará aquela bicicleta que tanto deseja... Concessões feitas e a bicicleta chegava conforme o prometido!




  Passamos o dia negociando. Negociamos em casa, com nossos filhos, com nosso cônjuge, com nosso chefe, com nossos funcionários e também com nossos clientes. Eu poderia ficar horas escrevendo dezenas de exemplos sobre como negociamos todos os dias, mas a ideia foi apenas mostrar como a negociação faz parte de nossa vida e também fará parte das vendas, e é sobre isso que falaremos a partir de agora.




  Por que os negociadores falham




  Se perguntarmos para alguns vendedores sobre os motivos que os levaram a fazer negociação que não foram bem-sucedidas, obteremos diversas respostas. Para resumir e ir direto ao assunto, listei os três fatores que mais prejudicam os profissionais de vendas no momento de negociar com clientes: 




  Falham no planejamento – Sempre que tenho a oportunidade, falo a respeito da importância do planejamento para obter sucesso na vida e nas vendas. Quando vamos negociar com clientes, precisamos nos preparar com antecedência. Saber até onde podemos ir, o que podemos oferecer como concessão, em que ponto devemos parar.




  Não criar uma “visão compartilhada” para a solução – Criar uma visão compartilhada é mostrar para o cliente que a solução proposta é boa para ambas as partes. Quando o vendedor está ansioso, focado apenas em resolver o seu problema e não os do cliente, a negociação tende a não fluir conforme o esperado. Vendedor e cliente precisam compartilhar da mesma visão.




  Entram achando que vão perder – Colocam o cliente em um patamar superior e acreditam no ditado “o cliente sempre tem razão” ou “o cliente é quem manda”. Até concordo com essa




  observação, mas isso não é justificativa para que o vendedor se diminua perante o cliente, afinal, também temos nossa importância no processo de vendas, somos profissionais e merecemos ser bem remunerados pelo que fazemos.




  Passo a passo para negociar com sucesso




  

    Negociar bem não é como uma receita pronta que você coloca no micro-ondas e estará tudo ok em três minutos. Negociar envolve preparação e planejamento. Algumas situações você não conseguirá prever de antemão, porém é importante que estejamos preparados para aquilo que se pode planejar antes de iniciar a negociação. A seguir, elaboramos o roteiro para que você possa se preparar e negociar com sucesso:

  




  

    


  




  

    Defina seu objetivo – Aonde você quer chegar? Qual objetivo você pretende atingir? Estipule suas metas ao negociar com o cliente. Por exemplo, você pode definir algo como: “Com esta negociação, pretendo vender X unidades e lucrar Y”.

  




  

    


  




  

    Imagine os objetivos dos outros – Pense no que a outra parte quer. Enquanto você quer vender e lucrar, o cliente também está defendendo o lado dele. Quais são os objetivos que a outra parte tem em mente? Talvez o cliente esteja pensando algo como: “meu limite para essa negociação é X”.

  




  

    Presuma as necessidades e expectativas – Quais são as necessidades que o seu cliente possui? Ele quer resolver um problema? Mas qual é o problema? O que ele espera resolver com essa negociação? Quais as expectativas que o cliente possui em relação ao que você tem a oferecer?

  




  

    


  




  

    Levante informações – Eu e você sabemos que informação é a moeda da vez. Então eu pergunto: Quais informações você tem em mãos? O que você sabe sobre o cliente? O que você pesquisou a respeito dele e que poderá ser útil na negociação?

  




  

    


  




  

    Identifique o estilo do outro – Cada um de nós possui um estilo próprio de negociar. Alguns são mais ansiosos e já querem resolver. Outros procuram se controlar para não tomar decisões precipitadas. Há ainda os que blefam e os que jogam com suposições. Enfim, cada um de nós possui uma maneira de conduzir as negociações.

  




  

    


  




  

    Prepare o cenário – Quais são seus objetivos mínimos, ou seja, o limite que você pode chegar? Exemplo: Vender 4 unidades. Quais são seus objetivos prováveis, ou seja, aquele que você acredita que conseguirá? Exemplo: Vender 6 unidades. E seus objetivos ideais?

  




  

    Você consegue prever qual seria a situação ideal? Exemplo: vender 12 unidades.

  




  

    


  




  

    Imagine as objeções – Você já pensou no que o cliente pode perguntar durante a negociação? Quais os pontos críticos que vão gerar objeções? Tem como você prever aquilo que pode bloquear o desenvolvimento das negociações?
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