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Conheca as melhores técnicas de negociacao
para comprar e vender melhor... e algo a mais
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Negociacao na distribuicao de insumos: uma realidade
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E preciso pensar
diferente!!!

Trading
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Assim, é necessario entender o perfil de cada negociador

Negociador
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Estilos Segundo Gottschalk

Negociador

>

Caloroso

Duro

Fonte: Martinelli (2002)

Visio dle mundo! Estilos: comportamento em

negociacoes
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Sabendo que os estilos sao diferentes, qual é a postura que posso
adotar em negociacoes?

Competicao Colaboracao
Ganha-Perde Ganha-Ganha
* Nao busca relacionamentos e Criagao de ganhos conjuntos
 Foco em resultados * Relacionamento de longo
imediatos prazo
* Pensamento fixo * Pensar “com” e nao “contra”
 Comportamento duro * Maximizacao dos ganhos de
 Dominio da situacao — impor ambas as partes
os desejos e Satisfacao das necessidades
Resultados Resultados e Relacionamento
Imediatos de Longo prazo

am )

Fonte: Baseado em Martinelli; AlImeida (1996)
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PARA MAXIMIZAR OS RESULTADOS E RELACIONAMENTOS O
NEGOCIADOR DEVE CONHECER ALGUMAS TECNICAS
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Ampliar para gerar valorl Negociac¢des colaborativas

Negociacoes competitivas
PENSAMENTO FIXO!

Servigos

Garantias Qualidade

Necessidades? Entrega

Tempo

Prioridades?

Financiamento
Se o0 preco é o unico

recurso, o seu ganho
vem da perda do
outro lado e vice-

Relacionamento

Nao dé apenas um pedaco,
expanda a torta!

versa.

Fonte: Adaptado de Bazerman, M. The Mythical Fixed Pie.
Negotiation, November 2003.
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Algumas dicas para expandir a Torta:

Construa confianca e TROQUE informacoes

Faca perguntas, mas lembre de saber ouvir

Troque informacodes valiosas para o negocio do outro lado.
O que vocé sabe do negocio dele que ele nao sabe?

Faca ofertas multiplas: assim vocé vai conhecer melhor o outro
lado

- ; Fonte: Adaptado de Bazerman, M. The Mythical Fixed Pie.
‘  Negotiation, November 2003.
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Best Alternative To a Negotiated Agreement - BATNA
Melhor Alternativa A Negociac¢do de um Acordo — MAANA

4 d S W W AY L J 4 L 4

e Terclaro qual é a sua melhor
BATNA Resultado alternativa é importante para saber se
desejado vocé vai continuar a investir na
negociacdo ou desistir.

* Negociadores que néo definem a sua
BATNA podem aceitar acordos muito

desvantajosos ou rejeitar acordos
vantajosos

Fonte: Adaptado de Malhotra, D. Accept or Reject? Negotiation
August, 2004.
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w==<+ Como definir a sua BATNA?

Liste as suas alternativas: quais sao as alternativas que vocé
tem em caso de um impasse?

* Avalie as suas alternativas: qual é o valor que cada opcao
tem?

* Defina a sua melhor alternativa: escolha a alternativa que lhe
traz mais valor

e Calcule o seu valor de reserva: qual € o menor valor do acordo
gue vocé esta disposto a aceitar (ZOPA)?

Saiba qual é o negdcio que voceé esta participando
* Pense no outro lado: o que ele fara sem um acordo?

Fonte: Adaptado de Malhotra, D. Accept or Reject? Negotiation
August, 2004 e Subramanian, G. Taking BATNA to the next level.
Negotiation, January, 2007
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Zone of Possible Agreement - ZOPA
Zona de Acordo Possivel

Ponto de Saida (VR) Ponto de entrada
$13 $ 18

Vendedor

$ 10 Comprador

Ponto de entrada Ponto de Saida
ou Valor de Reserva (VR)

Determina o espaco do valor de reserva do comprador e do vendedor

O bom negociador deve coletar o maximo de informacdes sobre o outro lado

Fonte: Adaptado de Malhotra, D.; Bazerman, M. O Génio da
Negociagdo, Rocco, 2009.
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Rapport

“O produtor (...) ndo deve ser abordado de forma abrupta,
se vocé quer o dinheiro dele vocé deve contar as novidades
gentilmente. Vocé deve, primeiramente falar sobre cavalos,
solo, condicoes de mercado. Essa conversa ira mostrar que
vocé esta interessado em coisas proximas a ele, alem de

permitir que vocé estude o

seu temperamento e aprenda
seus gostos e descubra as suas
fraquezas”

(Clarence Darrow in the American Mercury in 1925
writing about the topic of “salesmanship”)

Fonte: Schultz, M. Doerr, J. E. Rainmaking
Conversations, Wiley, 2011)
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O que é Rapport?

Nao é algo novo

E um conceito amplo, que inclui conexdo, empatia, interacdo, harmonia
“Quando dois negociadores compartilham rapport eles se sentem
sincronizados um com o outro e focam na interacao”

n2 ANDAV

Férum & Exposigao

Como construir Rapport?

Comunicacao nao verbal - Linguagem corporal /f
Espelhamento " ' N ‘
Saiba ouvir

Tom de voz

Inclinacao

Trabalhar com o inconsciente
Seja verdadeiro

Técnicas de comunicacao

Fonte: Schultz, M. Doerr, J. E. Rainmaking Conversations,
Wiley, 2011 e Negotiation. For better results, build
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APLICANDO AS FERRAMENTAS NA DISTRIBUICAO DE
INSUMOS

Fusdes e Aquisicdes
Algo a mais: FusoOes e A
Aquisicoes e Wk
Internacionalizacao

Fornecimento:
Alinhamento
estratégico com

fornecedores
<€ > <€
Vendas: como gerar

Industria Distribuidores mais valor para o Produtores
Fornecedores cliente
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A“nhamento de Longo Prazo E ...........................-..-..-..-..-..-..-..-.E
Estabelecimento de :

parcerias Prospeccio e
, . . 'ﬁﬁ §a9 Garantlas
Beneficios estruturais, Y Qualificacao :
. . . . o Anallse e liberacdo de crédito :
relacionais e financeiros el T oo Crrssrresserssissssessssiessressrssssrsessseees :

Gestdo Planejamento
Relacionamento ERVTOE]

BATNA

PRTTTIIIIEREREe ZOPA

SRR TORTA FIXA
Como as técnicas de ™., Alinhamento de metas
negocia¢ao podem Defini¢ao do pacote e paridades
melhorar o meu AICEEEEE | Priorizagdo de clientes
: Investimento em clientes

: Fechamento direto,
tentativo, pressuposto
: Persuasdo
: Assertividade

RAPPORT

processo de vendas?

*

RAPPORT

FLEEELE] [ 4 sssssEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEED
.

Apresentacao : Negociar o Plano de Visitas
de Vendas : o
: Apresentacao pessoal
: Causar boas impressoes

Andlise das objec¢des
Argumentagao de valor
Comunicacao eficaz
Gerenciar tempo, informacao ;
e balancodepoder ______: : Levantamento de informacodes
RAPPORT / BATNA Entendimento necessidades
ZOPA / TORTA FIXA : Apresentacaode A-V-B . RAPPORT
TORTA FIXA onsoli, Castro e Neves (2007).
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Negociag¢ao para Alinhamento Estratégico com Fornecedores

Orientacao para
Acesso ao Mercado

Area de Atuacdo, Perfil de Clientes
Produtos e servicos
Posicionamento Estratégico x Fornecedor

Equipe do Fornecedor dedicada do
Distribuidor e vice-versa
Acesso a gerentes e diretores

Grau de influéncia do Fornec .=> Distrib.
Regras do negdcio e gestao de riscos
Contratos e formalizacdes

Balanco de poder
Gestado dos conflitos
Nivel de cooperagao

“Meu plano” x “nosso plano”
Responsabilidades das partes
Equilibrio ( “sé eu fago” x “s6 vocé faz”)

Troca de informagdes e uso de TI
Feedback de benchmarks
Metas claras e monitoramento

_— F
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Integracdo na Cadeia.
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Negociando em um contexto de Atrag¢ao de Investimentos

Na Identificagio do Investidor Negociagdo para “Venda”

- Rede de negécios, feiras, visitas...colete Na venda, o ativo esta sendo
informacdes transferido por completo e seu novo

- Competicdo e d'ferelf‘t‘:j' de inimizade proprietario sera responsavel pelos
- Concorra, mas com limites resultados futuros

- Mantenha proximidade com potencias
investidores “o bastdo é passado”
- Compare com outros negdcios do setor
- Procure assessoria especializada

e EE——
Procure Reduzir a Subjetividade da
Avaliacao “o bastdo é levado conjuntamente”

- Crescimento nao € infinito. Considerar ciclos permanece na empresa e Juntamente

- Balancear otimismo e conservadorismo moin tidor sers r nsavel |
- Alinhamento com especialistas com O Investidor Sera responsavel pelos
resultados futuros

- Comparar metodologias

Negociacao para Captacao de Recursos

- : Adaptado V2Finance (2013).
18 WWW.con g ressoan d av.com. b r oesso de M&A/Palestras.
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Pense diferente!

& PENSE
b FORA DA
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Obrigado!

Lucas Sciencia do Prado, MSc
Iprado@markestrat.org
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