Anotacdes do Aluno

Auia N° 14 — Negociacao e
Vendas

Os profissionais de vendas necessitam, além de treinamento e
desenvolvimento de técnicas em vendas, possuir habilidades para que
executem seu trabalho da melhor maneira.

Além das habilidades interpessoais e técnicas, para que uma negociagao
seja bem-sucedida, as habilidades de negociacao sao muito importantes.

Nesta aula, vocé ird conhecer quais sao essas habilidades e como
desenvolvé-las para realizar vendas bem-sucedidas.

Vamos dar inicio a aula com bastante motivacao, pois estamos muito

préximos de finalizarmos mais um maédulo.

1. Negociacao

Uma das fungdes de vendas é a negociacdo. Wanderley (1998) define
negociacao como o processo de alcancar objetivos por meio de um
acordo nas situagées em que existam interesses comuns, complementares

() g

e opostos. _g —
=

= o

a =

De acordo com a definicdo apresentada, pode-se perceber que uma =e :
negociacdo envolve duas ou mais partes interessadas em firmar um = 'E.
. = o —
relacionamento. e o
& S

s =

E =

Ndo ha negociacdao sem relacionamento, principalmente em vendas. 7
O objetivo é a troca de propriedade de um bem ou servico entre duas -E —
. o <

empresas, ou entre empresa e consumidor. Para alcancar esse objetivo, a _— =
== =

| o



Anotacdes do Aluno

base é o conhecimento entre as partes. O maior ou menor conhecimento
entre as partes é conseguido pelo grau de relacionamento. E por meio
desse relacionamento que serdao criadas as condi¢cdes para a troca de
confianga que termina com o fechamento da venda.

Grande parte dos negodcios entre empresas envolve habilidades de
negociacao. Embora o preco seja o elemento negociado com maior
freqliéncia, ha outras questdes importantes, como a data de término do
contrato; a qualidade dos bens e servicos oferecidos; o volume de compra;
a responsabilidade pelo financiamento, pelo risco e pela promocéo, e a
seguranca do produto.

As habilidades necessarias ao profissional de vendas podem ser divididas
em trés categorias principais: habilidades interpessoais, técnicas e de
negociacao.

As habilidades interpessoais sao essenciais ao vendedor, pois estao
relacionadas ao contato com as pessoas. Ja as habilidades técnicas dizem
respeito ao conhecimento técnico e das caracteristicas dos produtos
comercializados. As habilidades de negociacao envolvem uma visao muito
ampla que deve ser desenvolvida de acordo com o perfil do cliente e a
experiéncia do profissional de vendas. Ela envolve quatro etapas principais:
preparacao, discussao, proposta e barganha.

A primeira etapa é a preparacdo, na qual o profissional de vendas ira reunir
todas informagdes necessarias para montar sua estratégia de apresentacao
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vendas beneficios e vantagens para se concluir a negociacdo. O ideal,
nessa situacao, é que as concessdes ocorram de ambas as partes e que
as duas conquistem vitorias, e nao somente uma parte tenha vantagem
sobre a outra.

A participacao mais forte ou ndo da negociacdo em vendas se da pelo
tipo de produto ou servico negociado, assim como a estratégia de vendas
definida pela empresa. Uma boa negociacdo depende de um bom
planejamento. Quanto maior for o tempo investido na preparacao da
negociacao, menor serd o tempo dela, dada a objetividade da abordagem.
O resultado desse procedimento tendera sempre a ser maior.

O trabalho do profissional de vendas é norteado por alguns principios de
negociacao, entre eles destacam-se:

- Realizar ofertas realistas;

- Estar preparado para ceder em algumas situagoes;

- S6 conceder beneficios se houver contrapartidas;

- Realizar concessées com itens de menor importancia, para manter os
principais na integra.

Em uma negociacao, quanto maior for a sua intensidade, maior devera
ser o esforco de relacionamento. A busca do equilibrio entre as partes e a
conseqliente conquista do objetivo de cada uma delas acabam por definir
o fechamento da venda. Quanto maior for o equilibrio conquistado, maior
consisténcia tera a relacao.
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* Op¢oes: os profissionais de vendas precisam compreender qual é o
verdadeiro interesse do seu cliente, para que ele possa sugerir as
melhores op¢oes.

* Formas de convencimento: apresentar, de maneira justa, as opcoes
para que o cliente saiba o que esta sendo oferecido a ele.

* Op¢oes, caso 0 negdcio nao ocorra: as partes precisam ter consciéncia
de suas opcdes, caso 0 negdcio nao saia.

« Compromisso: formalizar promessas praticas e realistas de ambas as
partes.

2. Estratégias Para a Negociagao

Segundo Kotler (2000), uma estratégia de negociagdo € um
comprometimento com uma abordagem geral que tem boa chance de
alcancar os objetivos do negociador.

Existem diversas estratégias que devem ser adaptadas as necessidades
e aos tipos de clientes que se busca alcancar em um processo de
negociac¢ao. De fato, vendas é um processo que gira em torno dos diversos
relacionamentos com o cliente. A construcao desses relacionamentos é,
entdo, a tarefa mais importante dos gestores de vendas, nos dias de hoje.
Uma boa orientacdo para vendas vem da definicdo de marketing, no qual
vendas deve estabelecer, manter e ressaltar as relagdes com os clientes de
forma que os objetivos das partes envolvidas sejam atendidos.

Ao se preparar para uma negociacao, cabe ao vendedor considerar alguns
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pode representar um grande diferencial para futuras negociagoes,
facilitando novos contatos com os clientes e, também, aumentando a
possibilidade de novas compras e, ainda mais, fazendo com que o cliente
faca indicacbes da empresa, do produto e do préprio profissional de
vendas para outros clientes.

Vocé viu, na aula de hoje, aimportancia da negociacao dentro do processo
de vendas e, também, a necessidade de que alguns conceitos e principios
sejam conhecidos e seguidos para que a negociacao se desenvolva e traga
os resultados necessarios para ambas partes que realizam o processo.

Em nossa préoxima e ultima aula deste médulo, iremos analisar os fatores
criticos de sucesso para uma boa venda, além de fazermos uma breve

revisdo da importancia da administracao de vendas nas organizagoes.

Aguardo vocé na proxima aula!
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