








COLETA E ANÁLISE DE DADOS

Ensinamentos do livro: A arte da guerra (Sun Tzu): 

"Se você conhece o inimigo e conhece a si mesmo, 
não precisa temer o resultado de cem batalhas. Se… 
conheces a ti mesmo, mas não conhece o inimigo, 
para cada vitória ganha sofrerá também uma 
derrota. Caso não conheça nem o inimigo nem a si 
mesmo, perderá todas as batalhas”

“Não é preciso ter olhos abertos para ver o sol, nem 
é preciso ter ouvidos afiados para ouvir o trovão. 
Para ser vitorioso você precisa ver o que não está 
visível”

“A habilidade de alcançar a vitória mudando e 
adaptando-se de acordo com o inimigo é chamada 
de genialidade”



ESTATÍSTICA

Trazer informações inéditas e estratégicas, que os 

clientes não conseguiriam obter, informações 

personalizadas/segmentadas e exclusivas sobre 

determinado cliente, ajudando, criando conexão com o 

mesmo e trazendo eficácia na negociação.

COMUNICAÇÃO

A comunicação tanto verbal como não verbal são de 

extrema importância para identificar intenções e 

motivações ocultas. Grande parte da nossa comunicação 

segundo Ray Birdwhistell, investigador americano: "até 

55% da mensagem é transmitida via linguagem 

corporal".

RELACIONAMENTO

O papel de todo negociador é entender como o seu 

produto ajuda o seu cliente. Devemos ajudá-lo a nos 

contratar, construindo assim um relacionamento 

comercial de confiança com o mesmo. As Dúvidas deles, 

não são problemas, são oportunidades. 



ENCANTAR

Comece com uma apresentação de gala, com a 

sua proposta comercial para o seu cliente, antes 

mesmo dele pensar em abrir a negociação, 

ganhe o controle inicial da negociação.

ENXERGAR

Ajude os clientes a verem valor no seu trabalho. 

foque no seu produto e não no preço. Assim os 

clientes também compreenderão o preço do 

mesmo.

HONESTIDADE

Não venda "carro pegando fogo" , apresente 

dados reais, prazos factíveis, propostas que 

sejam boas para ambas as partes da 

negociação.



Renovação de 
contrato

Negociador

Quer Maior 
quantidade 
de itens e 
velocidade 
na entrega

cliente

O aumento do 
preço, mas 

também 
possibilidades 

de ganhos 
para o cliente

A empresa precisa 

renovar um contrato com 
um cliente, mas quer 

atualizar alguns termos 

relacionados ao preço.



conquistar um 
cliente do 

mercado de 
viagens

Negociador

Previsão de 
crescimento 

para este 
mercado.

cliente

Aumento 
gradativo de 
pedidos de 

acordo com a 
performance 
do mercado.

A empresa quer conquistar 
um cliente do mercado de 
viagens. Ao analisar dados 
históricos deste setor, 
identifica-se que há uma 
previsão de crescimento para 
este mercado.



Oferta de 
produtos 

sustentáveis

Negociador

Preços de 
outros 

produtos 
ecológicos e 
crescimento 

da 
preferência 

dos 
consumidores 

de 
determinada 

região 

cliente

O preço dos 
tênis 

ecológicos 
oferecidos 

pela empresa 
é mais alto do 
que a média 
do mercado 

para este 
setor.

Uma empresa que vende 
Tênis ecológico para 
consumidores está 
criando uma proposta 
para negociar com um 
possível cliente.



Processo seletivo 
para 

emprego/estágio

Negociador

(Candidato)

Verificou as 
informações do 
recrutador nas 
redes sociais a 

fim de estimar o 
comportamento 

do analista de 
RH

Cliente

(Analista de 
RH)

O candidato 
conseguiu a vaga 

explorando os 
traços de

comportamento 
do analista de RH 
e aprofundando 

nos 
conhecimentos 
detalhados na 

vaga

Participação no processo 
seletivo para uma vaga 
de emprego/estágio



Ingredientes pela ótica micro do CHÁ da negociação



Utilize esses ingredientes e todos sairão felizes, 

após tomar o chá da negociação










