I I ANDERSON

PALESTRAS E TREINAMENTQOS

Estratégias de Negociacao para
Vender Mais
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VVOCE SABE NEGOCIAR?



Existem dois tipos de
pessoas



As que podem
aprimorar a
negoclacao




As que negociam
muito bem




TECNICA
MASA

4




N\

 ALTERNATIVA

\/

Y4

M
A
S
A

*ACORDO




TECNICA «
SILENCIO
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Fale no maximo 30% do tempo
Nao dé expllcagoes desnecessarias

R e e




Dé o preco dos

QT

Servicos e...



Ta caro...

Ta caro?
Comparado com o que?




“Ta caro” € uma objecao real ou
automatica?

Se 0 preco € o mais importante...
voce iria a um motel de 1,997
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Nunca dé nada de graca

Tudo é negociavel
— CT—



Moedas de Troca

Descontos

Produtos ou
Servicos
agregados

Prazo de
entrega
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7 O que estd por N
trds da compra /
Pergunte-se:

O que ele realmente compra
Porque ele compra





http://www.youtube.com/watch?v=4MPiDN-q4_o

POR QUE VOCE COMPRARIA

=TUMULO?




Parque da
Cemitério da
Jardim da
Horto da
Vale da
Bosque da
Morada da
Memorial da
Eterna
Perpétua




_LIm dos-mais:belos cemitérios
parque do Brasil.
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FACA DA DESPEDIDA UMA HOMENAGEM A VIDA.



Atividades especiais

DESENVOLVIDAS PELO JARDIM DA MEMORIA

PROGRAMACAO ESPECIAL DE FINADOS
Chuva de pétalas, misica ao vivo, so algumas das atividades
promovidas pelo Jardim da Meméria no

Dia de Finados.

-

MISSAS -

Realizada todo o segundo sdbado do més.

ATIVIDADES EM DATAS ESPECIAIS
As familias, ao visitarem os jazigos dos seus entes queridos,
aproveitam para vivenciar atividades de valorizagao da vida.

Momentos simples
sao os mais ESPECIAIS.
A lembranca que fica

é eterna.
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TECNICA # :
PROMESSA CONFIAVEL
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Cuidado para nao criar falsas expectativas...




... SEnao a vitima pode ser voce!




A promessa confiavel?

Vocé cria
falsas
expectativas?

A outra parte
promete
demais?

A outra parte
é confiavel?




Vocé acredita em tudo que Ihe dizem?




TECNICA
PERSUASAO




Por que vocé precisa
persuadir?






5 técnicas persuasivas

Ofereca algo
(reciprocidade)

Use chamadas de Seja especialista
acao (autoridade)

Limite os beneficios Depoimentos
(escassez) (aprovacao social)
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Imagine vocé saindo com a sua familia nesse carro?

Vocé pode levar o seu carro para casa ainda hoje.
Eu admiro a sua preocupacao com os seus filhos.
O carro certo para usufruir seus finais de semana.
Esse carro personifica um profissional de sucesso.
Gostou? Imagine dirigir ele todos os dias.




ATITUDES 4

NEGOCIADOR # SUCESSO







Atitude

Metodologia
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CcOMOS ESPECIAL ISTAS

César Frazido ¢

\nderson Hernandes




Um dos segredos do sucesso
naquilo que faz é buscar fazer
cada dia melhor o gque as
pessoas insistem em dizer que
vocé faz muito bem.

Anderson Hernandes



Assista o video:


http://youtu.be/uZvjCqESr9A

I : I ANDERSON

HERNANDES
PALESTRAS E TREINAMENTOS



http://www.facebook.com/Andersonpalestrante
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E-mail:
contato@andersonhernandes.com.br



