PROSPECCAO
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« Reducao de custos diretos e indiretos

Te rc e i r i z a q 5 0 » Melhoria da qualidade dos servicos

» Acesso a hovas tecnologias

» Simplifica a estrutura organizacional
 Integracao com a realidade do mercado.
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O PAPEL DO PRESTADOR DE SERVICO

 Antecipa necessidades do contratante
* Posiciona-se como verdadeiro socio do negocio.
« Estabelece relacionamento de confianca junto ao cliente.



» Aceitacao de idéias, propositos,
Interesses

* Visa melhor resultado

» Partes envolvidas puderam ser
ouvidas

» Partes envolvidas apresentaram
toda sua argumentacao

 E bem-sucedida quando ha
adequado nivel de motivacao das
partes



Prepare-se para
negociar

* Levante caracteristicas e
solucoes apresentadas pelo produto,
servico ou ideia.

» [Informe-se sobre o setor e o mercado.

 Pense em varias propostas para ser
flexivel.

» Pense na estratégia de negociacao do
outro.

» Desenvolva diferentes situacoes de

hegociacao.




OBJETIVOS

Fixe seus
objetivos e
principios. Seja
firme para que
Nnao sejam
violados.

CLIMA

Crie
um clima positivo
na abertura da
reuniao, a
empatia facilitara
a aceitacao da
proposta.

EXPECTATIVAS
E
NECESSIDADES

Sonde as
expectativas e
necessidades da
outra parte em
busca de
alinhamento com
a proposta.

BENEFICIO DA
PROPOSTA

Apresente e
promova
sua proposta,
destacando os
beneficios que
ela trara ao
cliente.

DUVIDAS

Prepare-se
para esclarecer
duvidas reais e

potenciais a
respeito da
dinamica de

trabalho e

produto final.



REUNIAO DE NEGOCIACAQ

DICAS DE PLANEJAMENTO




PASSO A PASSO
DA

PROSPECCAO
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Levantar Definir Escolher
|dentificar ; N -
Segmentar informacdes 0s critérios para as empresas para
° 0s prospects em el
0 setor escolhido Prosp sobre os prospects identificagdo de  agendamento de reunido
para prospecc¢ao cada segmento

potenciais clientes de prospeccao



Habilidades de

negociacao

Solucao de conflitos

Estabe
Estabe

ecimento de confianca
ecimento de cooperacao e

respeito mutuo

Saber ouvir

Saber comunicar-se

—ser claro

—usar linguagem adequada
* Flexibilidade

* Paciéncia




