Comprar Bem para Vender Melhor
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Quem (nao) gostaria de vender o
passado para comprar o futuro?
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O que se passa aqui de errado?
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Sera esta a solucao?
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O QUE E NEGOCIAR?



Uma guerra aberta?
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Uma Conversa de Surdos?
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Mas, NEGOCIAR é VENDER ?
Sao a mesma coisa?
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Conceito VENDER
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VENDER E UM PROCESSO DE INFLUENCIA

COMPRARE
OBSERVAGCAO DA INRLUENCI
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SOFT COM PRINCIPIOS
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SOFT

PARTICIPANTES AMIGOS
O OBJECTIVO E O ACORDO
FAZEM CONCESSOES
CONFIAM NOS OUTROS

FAZEMOFERTAS y
MUDAM DE POSICAO
ACEITAM PRESSAO
INSISTEM NO ACORDQ
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DESCONFIAM DOS OUTROS
FECHAM-SE NAS SUAS POSICOES
FAZEM AMEACAS

INSISTEM NA SUA POSICAO

APLICAM PRESSAO



COM PRINCIPIOS '

PARTICIPANTES SAO SOLUCIONADORES DE PROBLEMAS
O OBJECTIVO E UM RESULTADO EQUILIBRADO

SEPARAM AS PESSOAS DOS PROBLEMAS

PROSSEGUEM INDEPENDENTEMENTE DA CONFIANCA
FOCALIZAM-SE NOS INTERESSES E NAO NAS POSICOES
EXPLORAM OS INTERESSES

INVENTAM OPCOES DE GANHOS MULTIPLOS
DESENVOLVEM OPCOES DE ESCOLHAS MULTIPLAS
USAM CRITERIOS OBJECTIVOS
ESTAO ABERTOS A RAZAO E FECHADOS A AMEAGH




Asanas with Props

The ancient yogis used logs of wood, stones, and ropes to help them practice asanas
effectively. Extending this principle, Yogacharya lyengar invented props which allow
asanas to be held easily and for a longer duration, without strain.
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YOGACHARYA IYENGAR IN SETUBANDHA SARVANGASANA

This version of the posture requires considerable strength in the neck, showlders, and back, requiring years

Y of poactice lo achieve. It should not be attempted without sivrasion




'y



- ¥
JOGO OU RELACAO DE PQDER -

-
——
?.

AT

e Rousseau/Orlando Faista

COOPERACAO
ou
PARCERIA



CAPACIDADE DE CONTROLAR AS VARIAVEIS ESTRATEGICA!

DE MARKETING DE UM AGENTE E OMICO SITUADO
NOUTR}I\’IL\LEI:‘DE UM CIRCUITO DE DIS AO

GOCIAL




PRIMEIRA IMPRESSAO

\EMISSAQ E DIFERENTE D
ECEPCAO

COMUNICAR E DIFERENTE
FALAR

AS PESSOAS SAO ICEBERGS
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CRIAR OPCOES I'.j ' | * USAR AS EMOCOES

MUTUO
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ESTILOS DE NEGOCIACAO

PERMISSIVO | COM PRINCIPIOS

CONFORMISTA \

DE POSICAO \

INDIFERENTE
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Qual o Nosso Estilo de Negociadores?
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Nosso Estilo de Negociadores

Carater INTEGRATIVO

Carater DISTRIBUTIVO
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Nosso Estilo de Negociadores

: 3

Concentracao Excessiva em Problemas
(Negativismo)

QUEBRAM Perspectivas

Foco em Solucodes
(Atitude Positiva + Abertura de “Espirito”)

ALARGAM Perspectivas
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UEM TEM OS
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| * EXACERBAGCAQBA CONQORRENCIA ENTRE
FORNECEDORES
“ N \

. ORGAN@AcZ\o E RAchZAcAo DQR
DISTRIBUIDORES >
\

* CONCENTRACA®'E ABAJENTO DA
DIMENSAO CRITICA
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ELEMENTOS DA NEG‘OCIAQAO

"PRAZOS DE PAGAME
NODA DAD _, °} NTREGA %
'FORNAS DE COLABC , COMERCIAL
NERAGAO DE SE TolS







APAS DA VEM ANA MODERNA
DISTRIBUICAO

CONQUISTA DO DISTRIBUIDOR OU REFERET
CONQUISTA DO LINEAR OU ESPACO DE VENDA
CONQUISTA DO CONSUMIDOR



28/04/2015 José Rousseau/Orlando Faisca




) . o ior '-.. . - -‘.f'.~ X'y .

Melhore a sua pontaria @y
e acerte Iogo a prlmelra e
28/04/2045 ‘3 José‘RoGsse;\u/Oriar:ldo F.a;'s'c-a. g ‘ 36



Acertar “A Primeira”

Comunicar com Alto iImpacto para Destinatarios

Conceito / Técnica
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Acertar “A Primeira” = Comunicar Efetivamente Bem

| Caracteristicas | Vantagens Beneficios
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Acertar “A Primeira” = Comunicar Efetivamente Bem

Técnica/Conceito CVB - Conclusao Estratégica

(mas podem ser insuficientes)

, VENDEM

REALMENTE / EFETIVAMENTE!

N
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Vamos comunicar “COM FORTE IMPACTO"” para os Destinatarios
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MISSAO ECR

HAR EM CONJUNTO PARA SATISF
SSIDADES DOS CONSUMIDORES CC
)WWALIDADE MAIS RAPIDAMENTE E
S CUSTOS
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Parem de apresentar

desculpas...Nao esperem pela o

perfei¢cdo...Nunca aprenderao a .
trabalhar em conjunto se nao %,
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