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CURADORIA

ESTUDO DE CASO




CONHECA SUA DISCIPLINA

O objetivo do curso é conceder aos alunos a experiéncia

de Negociacao empresarial com sua complexidade em um
ambiente de laboratdrio, estimular os participantes a tomada
e negociacao estratégicas. O resultado é a experiéncia
vivencial, que decorre da tomada de decisao, resultado mais

importante do que a desempenho em si.




COM QUEM APRENDEREI?

JOSE RICARDO NORONHA

VENDEDOR, PALESTRANTE, PROFESSOR DE MBA, ESCRITOR,
CONSULTOR E ADVOGADO

Bacharel em Direito pela PUC/SP com MBA Executivo Internacional pela FIA/
USP com médulos internacionais na EM Lyon Business School na Franga, na
Universidade de Cambridge na Inglaterra, na Vanderbilt University (Nashville/TN),
no lllinois Institute of Technology (Chicago/IL) e na Columbia University (NY/NY)
nos Estados Unidos. Especializacdo (MBA) em Marketing, Empreendedorismo,
Empreendedorismo Social e Vendas pela Vanderbilt University (Owen Graduate

School of Management — Nashville/TN).

JOSE RICARDO NORONHA



https://www.linkedin.com/in/josericardonoronha/?originalSubdomain=br

PRINCIPAIS PONTOS

CHECKPOINT DE APRENDIZAGEM

Assuntos totalmente conectados com a esséncia da disciplina que requerem a
compreensdo e atencéo do aluno.

CITACAO IMPORTANTE

Destaques acerca dos pontos altos da aula. Atuam como marcos de destaque sobre
pontos importantes que, juntos, irdo compor um importante mapa da disciplina.

REAL BUSINESS CASE

Case ou situagao pratica que irda exemplificar a aplicacao de conceitos importantes da
disciplina em vivéncia real. Situacées problema, reagdes e impactos, e consequéncias e
solugées.

GRAFICOS

Graficos mais relevantes da disciplina com um breve resumo do que foi tratado e que precisa
ser destacado.

CONSULTORIA & MENTORIA

Importantes dicas sobre estratégias, aplicacbes praticas de conceitos apresentados e
insights sobre profissées e mercado de trabalho.

VIDEOS

Exibicao de videos apresentados durante a aula.

ACESSO RAPIDO

Links importantes que sao apresentados na aula por meio de QR Codes, com uma breve
descri¢cdo do que contém. Assim, o aluno tera o acesso direto aos sites recomendados.

GUIA DE PALAVRAS

Palavras-chave apresentadas ao longo da aula acompanhadas de sua traducao, significado
ou origem.

SUGESTAO DE LEITURA

Indicacbes de obras, autores, artigos e sites que irdo contribuir para o processo de
aprendizagem.




AULA 1, PARTE 1

JOSE RICARDO NORONHA

Q 00:35 | CHECKPOINT DE APRENDIZAGEM
INTRODUCAO

Neste primeiro momento da aula, o professor faz uma apresentagao geral sobre o tema da disciplina,
com algumas reflexdes, dicas de livros e sobre a sua histéria profissional mostrando os tipos de
negociagdes que ja passou em sua vida.

IRB] 03.41| SUGESTAO DE LEITURA

Livro: DWECK, Carol S. Mindset: A nova psicologia do sucesso. Objetiva, 2017.

08:52 | CITACAO IMPORTANTE

“Quais momentos do seu dia, em que vocé esta negociando?”

- José Ricardo Noronha

P 1312 | GUIA DE PALAVRAS

RAZOABILIDADE SATISFATORIA

E quando uma boa negociagao tem que estar razoavelmente boa para um lado e razoavelmente
boa para o outro lado.



https://www.amazon.com.br/Mindset-Carol-S-Dweck/dp/8547000240/ref=asc_df_8547000240/?tag=googleshopp00-20&linkCode=df0&hvadid=379787837906&hvpos=&hvnetw=g&hvrand=3505470176779837297&hvpone=&hvptwo=&hvqmt=&hvdev=c&hvdvcmdl=&hvlocint=&hvlocphy=1001566&hvtargid=pla-333762643170&psc=1

17.09 | CITACAO IMPORTANTE

“Somente os profissionais incrivelmente bem preparados, terdo cada vez mais espaco.”

- José Ricardo Noronha

20:53 | CITACAO IMPORTANTE

“Cuidado com sua propria zona de conforto, que por vez, a sua propria zona de
conforto te trai.”
- José Ricardo Noronha

30.47 | CITACAO IMPORTANTE

“Trate o outro do jeito que o outro quer ser tratado.”

- José Ricardo Noronha

37:03 | CITACAO IMPORTANTE

“O que realmente modificou a minha vida foi a educag¢éo.”

- José Ricardo Noronha

38.09 | CITACAO IMPORTANTE

“Negociacao € a mais hard de todas as softskills.”

- José Ricardo Noronha



IRf] 41:55| SUGESTAO DE LEITURA

Livro: URY, William. Como chegar ao sim: Como negociar acordos sem fazer concessoes.
Editora Sextante, 2018.

IRB] 4413 | SUGESTAO DE LEITURA

Livro: URY, William. Como chegar ao sim com vocé mesmo. Editora Sextante, 2015.

o 45:59 | CHECKPOINT DE APRENDIZAGEM
O NOVO CENARIO DE NEGOCIOS

Para lhe mostrar o quanto importante dominar melhor as técnicas de negociagao, o professor
destaca que estamos diante de um novo cenario de negocios, um cenario de alta competitividade e
complexidade.

E ele explica que o cliente nunca esteve tao bem servido quanto esta agora. E do ponto de vista de
negociacao, ele nao esta vendo diferenga entre a sua empresa e as empresas de seus concorrentes
diretos. Por conta disso, estamos vivendo um fenédmeno chamado de comoditizagao da qualidade,
ou seja, qualidade nao é diferencial competitivo.

E como os clientes ndo tém visto diferenga entre as ofertas de produtos, servigos e solu¢des que sdo
apresentadas, eles compram de quem oferece o menor prego.

E por conta deste novo cenario de elevadissima competitividade de comoditizagao da qualidade, é
fundamental se transformar num melhor negociador, buscando compreender as necessidades da
outra parte, com o intuito de formatar algo que seja aderente a ele.

Hoje, o cliente é totalmente preparado, exigente, digital e repleto de opgdes, o que faz com que a
gente tenha uma nova era, a era da experiéncia e obsessao no cliente.

Diante disso, surge a necessidade de um profissional mais completo, que sabe unir as hardskills
com as softskills. E a experiéncia passa necessariamente pelo maior e mais amplo dominio das
habilidades de negociacao.

Ou seja, vocé esta diante de uma oportunidade singular, de atualizar o repertério dos seus liderados
para que eles consigam se destacar ainda mais.



https://www.amazon.com.br/Como-chegar-sim-negociar-concess%C3%B5es/dp/8543106214/ref=asc_df_8543106214/?tag=googleshopp00-20&linkCode=df0&hvadid=379751563849&hvpos=&hvnetw=g&hvrand=12673288721463541177&hvpone=&hvptwo=&hvqmt=&hvdev=c&hvdvcmdl=&hvlocint=&hvlocphy=1001566&hvtargid=pla-679194934454&psc=1
https://www.amazon.com.br/Como-chegar-sim-negociar-concess%C3%B5es/dp/8543106214/ref=asc_df_8543106214/?tag=googleshopp00-20&linkCode=df0&hvadid=379751563849&hvpos=&hvnetw=g&hvrand=12673288721463541177&hvpone=&hvptwo=&hvqmt=&hvdev=c&hvdvcmdl=&hvlocint=&hvlocphy=1001566&hvtargid=pla-679194934454&psc=1
https://www.amazon.com.br/Como-chegar-sim-voc%C3%AA-mesmo/dp/8543102006/ref=sr_1_3?crid=1WJ8IECNEFBKP&keywords=como+chegar+ao+sim+com+voc%C3%AA+mesmo&qid=1667829035&qu=eyJxc2MiOiIwLjgzIiwicXNhIjoiMC42OSIsInFzcCI6IjAuNTcifQ%3D%3D&s=books&sprefix=como+chegar+ao+sim+com+voc%C3%AA+%2Cstripbooks%2C395&sr=1-3

47.93 | CITACAO IMPORTANTE

“Um dos mais importantes principios € vocé ter respeito pelo seus excelentes

concorrentes.”
- José Ricardo Noronha

IRB] 4936 | SUGESTAO DE LEITURA

Artigo: Selling Solutions Isn't Enough

51:20 | CITACAO IMPORTANTE

“Busque compreender as necessidades e os desafios da outra parte.”

- José Ricardo Noronha

53,12 | CITACAO IMPORTANTE

“Se vocé nao conectar a negociacdo bem feita com o conceito de oferecer uma
experiéncia positiva ao seu cliente, vocé esta fora do jogo.”

- José Ricardo Noronha

IRB] 5618 | SUGESTAO DE LEITURA

Livro: REICHHELD, Fred; MARKEY, Rob. A pergunta definitiva 2.0: Como as empresas que

implementam o Net promoter score prosperam em um mundo voltado aos clientes. Alta
Books, 2018.
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https://www.amazon.com.br/pergunta-definitiva-2-0-implementam-prosperam/dp/8550802557/ref=sr_1_1?qid=1667832825&refinements=p_27%3AFred+Reichheld&s=books&sr=1-1&text=Fred+Reichheld
https://www.amazon.com.br/pergunta-definitiva-2-0-implementam-prosperam/dp/8550802557/ref=sr_1_1?qid=1667832825&refinements=p_27%3AFred+Reichheld&s=books&sr=1-1&text=Fred+Reichheld
https://www.amazon.com.br/pergunta-definitiva-2-0-implementam-prosperam/dp/8550802557/ref=sr_1_1?qid=1667832825&refinements=p_27%3AFred+Reichheld&s=books&sr=1-1&text=Fred+Reichheld

Q

Q

59:24 | CHECKPOINT DE APRENDIZAGEM

NOVOS COMPORTAMENTOS

Diante dessas rapidas mudancas, foram necessarios novos comportamentos:
* Vendas de solugbes completas - experiéncias.

+ Conhecimento absoluto sobre os desafios e necessidades do cliente - publico alvo e profundo
envolvimento com o cliente.

- Discurso de venda relevante e aderente as necessidades e desafios do cliente (Proposta de valor
da empresa - USP).

- ldeias estratégicas para o negécio do cliente (B2B) e precgo + experiéncia positiva (B2C).

01:02:33 | GUIA DE PALAVRAS

USP

E um acrénimo de Unique Selling Proposition, ou seja, qual é a proposta de valor que torna o seu
negocio diferente da sua concorréncia.

IRB] 01.03.23 | SUGESTAO DE LEITURA

Livro: RACKHAM, Neil. Spin Selling: Alcancando Exceléncia em Vendas. M.Books, 2008.

01.05:47 | CHECKPOINT DE APRENDIZAGEM

PERGUNTAS-CHAVE

O professor apresenta 3 perguntas chave para vocé responder e negociar consigo mesmo:
1. O que vocé é apaixonado por fazer?

2. 0O que vocé é bom para fazer?

3. 0O que o mercado pagaria para vocé fazer?

Entenda o que vocé pode (e também o que vocé nédo pode) ser o melhor do mundo.
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https://www.amazon.com.br/Alcan%C3%A7ando-Excel%C3%AAncia-Selling-Construindo-Relacionamentos/dp/8576800608/ref=asc_df_8576800608/?tag=googleshopp00-20&linkCode=df0&hvadid=379708192683&hvpos=&hvnetw=g&hvrand=20470180209722613&hvpone=&hvptwo=&hvqmt=&hvdev=c&hvdvcmdl=&hvlocint=&hvlocphy=1001566&hvtargid=pla-810009454529&psc=1

IRB] ©112:35 | SUGESTAO DE LEITURA

Livro: COLLINS, Jim. Empresas Feitas Para Vencer. Porqgue Algumas Empresas Alcancam a
Exceléncia e Outras Nao. Alta Books, 2018.

IRB] 0116:20 | SUGESTAO DE LEITURA

Livro: CLIFTON, Don; RATH, Tom. Descubra seus pontos fortes 2.0: Strenghsfinder 2.0. Editora
Sextante, 2019.
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https://www.amazon.com.br/Empresas-Feitas-Para-Vencer-Excel%C3%AAncia/dp/8550805246/ref=sr_1_1?qid=1667841801&refinements=p_27%3ACollins+Jim&s=books&sr=1-1&text=Collins+Jim
https://www.amazon.com.br/Empresas-Feitas-Para-Vencer-Excel%C3%AAncia/dp/8550805246/ref=sr_1_1?qid=1667841801&refinements=p_27%3ACollins+Jim&s=books&sr=1-1&text=Collins+Jim
https://www.amazon.com.br/Descubra-seus-pontos-fortes-2-0/dp/854310775X/ref=sr_1_1?crid=2ICAFTESF13A2&keywords=descubra+seus+pontos+fortes+2.0&qid=1667842288&qu=eyJxc2MiOiIxLjQ1IiwicXNhIjoiMC43NSIsInFzcCI6IjAuNDQifQ%3D%3D&s=books&sprefix=descubra+%2Cstripbooks%2C507&sr=1-1
https://www.amazon.com.br/Descubra-seus-pontos-fortes-2-0/dp/854310775X/ref=sr_1_1?crid=2ICAFTESF13A2&keywords=descubra+seus+pontos+fortes+2.0&qid=1667842288&qu=eyJxc2MiOiIxLjQ1IiwicXNhIjoiMC43NSIsInFzcCI6IjAuNDQifQ%3D%3D&s=books&sprefix=descubra+%2Cstripbooks%2C507&sr=1-1

AULA 1, PARTE 2

JOSE RICARDO NORONHA

00:00 | CHECKPOINT DE APRENDIZAGEM
A ECONOMIA DA EXPERIENCIA

Para explicar a Economia da Experiéncia, o professor cita o livro "The Experience Economy", que
explica que hoje o posicionamento competitivo sé € aperfeigcoado quando oferecemos melhores
experiéncias para 0s nossos clientes.

No grafico apresentado pelo professor, tem-se o posicionamento competitivo das empresas, as
necessidades dos clientes e o modelo de precificagao.

Este grafico se resume em: se vocé vender uma experiéncia positiva, que seja altamente relevante
para a necessidade do cliente, isso aumenta a sua diferenciagdo competitiva e lhe permite cobrar
um prego premium. Isso quer dizer que, as grandes negociagdes tém que ter um nivel elevado de
customizacgao.

Ou seja, se vocé customiza sua negociagao, para aqueles beneficios que sdo importantes para
o cliente, vocé esta melhor preparado para gerar valor para todas as partes que estao envolvidas
dentro daquela negociacao.

13



O professor destaca que vocé precisa vender valor, e o cliente que esta negociando com vocé,
precisa ver valor na negociagao. Se o cliente ndo enxerga o valor na negociagao, o Unico elemento
para discutir dentro dessa negociac¢ao vai ser 0 aspecto preco.

IRf] o105 | SUGESTAO DE LEITURA

Livro: GLADWELL, Malcolm. Fora de série - Outliers: Descubra por que algumas pessoas tém

sucesso e outras ndo. Editora Sextante, 2008.

05:52 | CITACAO IMPORTANTE

“Aposte e foque nas melhores experiéncias que vocé pode fornecer ao seu cliente.”

- José Ricardo Noronha

13.25 | CITACAO IMPORTANTE

“Negociacéao é parte constituinte da construcdo de empresas longevas.”

- José Ricardo Noronha

14



https://www.amazon.com.br/Fora-s%C3%A9rie-Outliers-Malcolm-Gladwell/dp/8575424483/ref=sr_1_2?crid=2RYO2AG77I8I7&keywords=fora+de+s%C3%A9rie+-+outliers&qid=1667845200&qu=eyJxc2MiOiIwLjgxIiwicXNhIjoiMC44MyIsInFzcCI6IjAuNzYifQ%3D%3D&s=books&sprefix=Fora+de+S%C3%A9rie%2Cstripbooks%2C1143&sr=1-2
https://www.amazon.com.br/Fora-s%C3%A9rie-Outliers-Malcolm-Gladwell/dp/8575424483/ref=sr_1_2?crid=2RYO2AG77I8I7&keywords=fora+de+s%C3%A9rie+-+outliers&qid=1667845200&qu=eyJxc2MiOiIwLjgxIiwicXNhIjoiMC44MyIsInFzcCI6IjAuNzYifQ%3D%3D&s=books&sprefix=Fora+de+S%C3%A9rie%2Cstripbooks%2C1143&sr=1-2

16:38 | CITACAO IMPORTANTE

“Néao estude negociacao, apenas. Estude negociacao e experiéncia.”

- José Ricardo Noronha

o 18:20 | CHECKPOINT DE APRENDIZAGEM
OS 4 SEGREDOS DA DISNEY

O professor apresenta os quatro segredos da Disney, que é uma empresa perfeita no seu modelo de
oferta de experiéncia:

1. A Disney ndo tem clientes, ela tem convidados (VIP).
2. A Disney nao tem funcionarios, ela tem membros do elenco.
3. Na Disney, a negociacao tem que ser um show.

4. Na Disney existe uma linha amarela no chao, que serve para dividir o bastidor do palco. A hora
que os membros do elenco cruzam esta linha, eles tém que mostrar entusismo e animacao para 0s
seus convidados.

9548 | CITACAO IMPORTANTE

“Comece a enxergar nas suas negocia¢bes, ndo mais como clientes, mas como
convidados.”
- José Ricardo Noronha

P 2645 | GUIA DE PALAVRAS

VIP

Very Individual Person, ou seja, trate os seus convidados na sua individualidade.

15




L]

]

32:03 | CHECKPOINT DE APRENDIZAGEM
O CICLO DE VENDAS E SUAS FASES
O professor apresenta uma visao ampla do que é o ciclo de vendas e suas fases:

1. Planejamento e preparagao - gestdo do tempo e das escolhas, definigcdo do PCI (cliente ideal),
priorizagdo e segmentacao de clientes

2. Prospeccao e abordagem - formas de prospeccgao, redes sociais, comunicagao empatica,
linguagem corporal, WhatsApp e marketing de conteudo.

3. Levantamento de necessidades - escuta ativa, adequacao ao estilo do cliente, dominio das
perguntas abertas e oferta de Insights.

4. Apresentagao e negociagao - controle de objec¢des, persuasao e influéncia, venda dos beneficios.
5. Fechamento - Up selling e Cross selling.
6. Pds venda - encantamento.

E no meio de todas essas fases estao as atitudes, valores e aprendizagem continua.

36:23 | SUGESTAO DE LEITURA

Livro: DIXON, Matthew; ADAMSON, Brent. A venda desafiadora. Portfolio-Penguin, 2013.

4124 | CITACAO IMPORTANTE

“Sim! Existe negocia¢cao ganha-ganha.”

- José Ricardo Noronha
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https://www.amazon.com.br/venda-desafiadora-Matthew-Dixon/dp/8563560778/ref=asc_df_8563560778/?tag=googleshopp00-20&linkCode=df0&hvadid=379726125520&hvpos=&hvnetw=g&hvrand=3444496964193999880&hvpone=&hvptwo=&hvqmt=&hvdev=c&hvdvcmdl=&hvlocint=&hvlocphy=1001566&hvtargid=pla-1629260897257&psc=1

AULA 2, PARTE 1

JOSE RICARDO NORONHA

o 00:35 | CHECKPOINT DE APRENDIZAGEM
NEGOCIACAO GANHA-GANHA

Nesta aula, o professor faz um mergulho profundo em torno do modelo de negociagao ganha-ganha
que ele aprendeu em Harvard.

Ele fala de um primeiro momento do curso, sobre um exercicio de queda de bragos, com uma
provocagao pratica, que remete a questionamentos de como nos comportamos nas nossas
negociagodes.

O exercicio mostra o quanto cometemos alguns equivocos nos nossos processos cotidianos de
negociagao, sem muitas vezes percebermos que estamos cometendo esses erros.

Um desses erros é que ainda enxergamos a negociagdo como uma queda de bragos.

O professor ressalta que, a negociagao deve ser um processo onde as duas partes buscam
construir uma negociacao razoavelmente satisfatoria para os dois lados, o que requer uma série de
compromissos e elementos que nao utilizamos.

17:29 | CITACAO IMPORTANTE

“Negociacédo ndo é uma queda de bragos.”

- José Ricardo Noronha

17




o 20:55 | CHECKPOINT DE APRENDIZAGEM
AGENDA DA AULA

Apoés a introducao, o professor apresenta os assuntos que serdo tratados nesta segunda aula:
+ Os 3 modelos de negociacao.

« A negociagao baseada em principios e seus 4 pilares.

+ Os 7 elementos de uma boa negociagao.

« Os erros mais comuns.

Ele apresenta também os principais nomes com quem ele aprendeu negociagao: William Ury, Frank
V. Cespedes e Daniel Shapiro.

IRB] 2713 | SUGESTAO DE LEITURA

Livros:

- CESPEDES, Frank V. Aligning Strategy and Sales: The Choices, Systems, and Behaviors That
Drive Effective Selling. Harvard Business School Press, 2014.

« FISHER, Roger; SHAPIRO, Daniel. Além da razao: a forca da emocao na solucao de conflitos.

Alta Life, 2019.

38:19 | CITACAO IMPORTANTE

“Domina a arte da negociagcdo quem faz as melhores perguntas.”

- José Ricardo Noronha

39.96 | CITACAO IMPORTANTE

“A negociacdo ganha-ganha, é aquela que é razoavelmente satisfatoria para as duas ou
mais partes.”

- José Ricardo Noronha

18



https://www.amazon.com.br/Aligning-Strategy-Sales-Behaviors-Effective/dp/1422196054/ref=sr_1_1?keywords=Aligning+Strategy+and+Sales&qid=1667902347&qu=eyJxc2MiOiIwLjAwIiwicXNhIjoiMC4wMCIsInFzcCI6IjAuMDAifQ%3D%3D&sr=8-1&ufe=app_do%3Aamzn1.fos.db68964d-7c0e-4bb2-a95c-e5cb9e32eb12
https://www.amazon.com.br/Aligning-Strategy-Sales-Behaviors-Effective/dp/1422196054/ref=sr_1_1?keywords=Aligning+Strategy+and+Sales&qid=1667902347&qu=eyJxc2MiOiIwLjAwIiwicXNhIjoiMC4wMCIsInFzcCI6IjAuMDAifQ%3D%3D&sr=8-1&ufe=app_do%3Aamzn1.fos.db68964d-7c0e-4bb2-a95c-e5cb9e32eb12
https://www.amazon.com.br/Al%C3%A9m-Raz%C3%A3o-Emo%C3%A7%C3%A3o-Solu%C3%A7%C3%A3o-Conflitos/dp/8550810657/ref=sr_1_1_sspa?__mk_pt_BR=%C3%85M%C3%85%C5%BD%C3%95%C3%91&keywords=al%C3%A9m+da+raz%C3%A3o&qid=1667902580&qu=eyJxc2MiOiIwLjQyIiwicXNhIjoiMC4yOSIsInFzcCI6IjAuNzYifQ%3D%3D&sr=8-1-spons&psc=1
https://www.amazon.com.br/Al%C3%A9m-Raz%C3%A3o-Emo%C3%A7%C3%A3o-Solu%C3%A7%C3%A3o-Conflitos/dp/8550810657/ref=sr_1_1_sspa?__mk_pt_BR=%C3%85M%C3%85%C5%BD%C3%95%C3%91&keywords=al%C3%A9m+da+raz%C3%A3o&qid=1667902580&qu=eyJxc2MiOiIwLjQyIiwicXNhIjoiMC4yOSIsInFzcCI6IjAuNzYifQ%3D%3D&sr=8-1-spons&psc=1

39.54 | CITACAO IMPORTANTE

A nossa negociacao privilegia a construgao de longo prazo.”

- José Ricardo Noronha

42:36 | CITACAO IMPORTANTE

“Toda e qualquer concessdo tem que ser acompanhada de uma contrapartida.”

- José Ricardo Noronha

4345 | CHECKPOINT DE APRENDIZAGEM
OS 3 MODELOS DE NEGOCIACAO

O professor apresenta os 3 modelos de negociagao:

Afavel

Duro

Ganha-ganha

Os participantes sdo amigos

Os participantes sao
adversarios

Os participantes sao
solucionadores de problemas

O objetivo maior € o acordo

O objetivo maior € a vitdria

O objetivo é um acordo
amigavel e obtido de forma
justa

Concessodes sao feitas para
manter o relacionamento

Demanda-se concessdes
como uma condig&o para
manter o relacionamento

Concessoes sao
acompanhadas de
contrapartida

Leve com as pessoas e com
os problemas

Duro com as pessoas e com
0s problemas

Leve com as pessoas e duro
com os problemas

50.08 | CITACAO IMPORTANTE

“Negociacdo tem muito mais a ver com preparagdo do que com experiéncia.”

- José Ricardo Noronha
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AULA 2, PARTE 2

JOSE RICARDO NORONHA

o 0342 | CHECKPOINT DE APRENDIZAGEM
OS 4 PILARES
O professor apresenta os 4 pilares do modelo de negociagao de Harvard:

1. Seja duro com o problema e leve com as pessoas (Always be soft on people and hard on
problems).

2. Concentre-se nos interesses e nao nas posic¢oes.
3. Crie opgoes que gerem beneficios mutuos.

4. Insista em critérios objetivos.

05:36 | CITACAO IMPORTANTE

A maioria das negociacées de maior complexidade sdo dentro de casa.”

- José Ricardo Noronha

P 1042| ACESSO RAPIDO
COMECE PELO PORQUE

O professor indica a palestra de Simon Sinek, que possui
um modelo simples, mas potente de lideranca inspiradora,
partindo de um circulo dourado e da pergunta "Porqué?"

Vocé pode assistir o video pelo QR Code ou clicando aqui.
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https://www.ted.com/talks/simon_sinek_how_great_leaders_inspire_action?language=pt

22:50 | CITACAO IMPORTANTE

n

“A pergunta mais poderosa dos grandes negociadores é o porqué.

- José Ricardo Noronha

25.02 | CITACAO IMPORTANTE

“Sempre busque antes da negocia¢éo se questionar.”

- José Ricardo Noronha

32:45 | CHECKPOINT DE APRENDIZAGEM
O 3° LADO DE TODA NEGOCIACAO

Em todas as negociagdes a gente tem o lado 1, o lado 2 e o lado 3. Para exemplificar, o professor
conta a historia dos 3 Filhos e 17 Camelos.

Resumidamente:

Um homem, que tinha 17 camelos e 3 filhos, morreu. Quando o testamento foi aberto, dizia que:
metade dos camelos ficaria para o filho mais velho, um tergco para o segundo e um nono para o
terceiro. Mas como eram 17 camelos, como dar metade ao mais velho? E eles ficaram travados
nessa negociagao.

Entao, uma terceira pessoa muito sabia disse a eles: eu vou dar para vocés um camelo a mais. Entao
ficaram 18 camelos. Nove foram dados ao primeiro filho. O segundo filho ficou com seis camelos. E
ao terceiro filho foram dados dois camelos, a nona parte. Sobrou um camelo: o que foi emprestado.

Esta é uma fabula, que mostra o quanto essa falta de divisdo do terceiro lado, nos impede de
construir a tal negociagao.

34.09 | CITACAO IMPORTANTE

“Quando a gente fala em negociacdo ganha-ganha, eu preciso o tempo todo olhar as
negociag6es com olhar neutro.”

- José Ricardo Noronha
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4348 | CHECKPOINT DE APRENDIZAGEM
COMO TRATAR O CLIENTE

Para explicar como o cliente deve ser tratado, o professor se baseia, de forma simplificada, na
metodologia DISC.

Na figura é possivel visualizar quatro grandes perfis de cliente (Racionais, Rapidas, Emotivas e
Lentas).

Pessoa mais racional e rapida: Empreendedor - Quer respostas. Priorizam os resultados. Seja breve e
sucinto e ndo foque nos sentimentos. Nao enrole.

Pessoa mais racional e mais lenta no processo de tomada de decisé@o e negociac¢ao: Analitico - Quer
informacoes e detalhes. Foco em processos. Nao se aproxime muito.

Pessoa mais lenta no processo de tomada de decisao e negociagao e mais emotiva: Integrador -
Quer aceitacao e quer estar bem com todos. Seja paciente e apoiador. Nao pressione.

Pessoa mais emotiva e mais rapida: Expressivo - Quer relacionamento e reconhecimento. Seja
sociavel e amigavel. Nao perturbe com detalhes.

44:46 | CITACAO IMPORTANTE

“Trate o cliente da forma que ele gosta de ser tratado.”

- José Ricardo Noronha
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AULA 2, PARTE 3

JOSE RICARDO NORONHA

o 00:00 | CHECKPOINT DE APRENDIZAGEM
OS 7 ELEMENTOS DE UMA BOA NEGOCIAQ,&O

O professor apresenta os 7 elementos de uma boa negociagao, que se trata de um aprofundamento
de tudo o que foi abordado em relagao aos quatro pilares do modelo de negociagao.

Esses elementos sao:

1. INTERESSES

 Busque entender os interesses da outra parte.

+ Coloque-se no lugar da outra parte.

 Foque nos interesses em comum.

* Entenda os interesses escondidos por tras das posigdes.

2. ALTERNATIVAS

+ O que fazer se o acordo nao fechar.

* Imagine o limite da outra parte.

+ |dentifique as melhores e piores alternativas da outra parte.

« Nao negocie sem ter seus limites estabelecidos e seu ponto de saida.
+ Poder de negociagao = limite de negociagao.

3. OPGOES

+ Crie opcOes que gerem beneficios mutuos.

* Peca ajuda para gerar ideias.

* Nao julgue as ideias.

4. CRITERIOS OBJETIVOS

As duas ou mais partes precisam concordar sobre os critérios a serem utilizados.

Busque entender a l6gica por tras da sugestao da outra parte.
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* Insista em resultados baseados em critérios objetivos.

5. COMUNICAGAO

+ Ouga muito.

+ Fale pouco.

+ Domine a arte das perguntas e cuide da sua linguagem corporal.

6. RELACIONAMENTO

+ Confianga é o elemento mais importante em qualquer relacionamento.
* Enxergue a outra parte como parceira e ndo como adversaria.

+ Foque no relacionamento de longo prazo e na geragao de valor real.

7. COMPROMISSO

« Os bons acordos sado claros, bem desenhados e duradouros.

+ Sumarize, confirme tudo e faca follow-up com o cliente e com o seu time.
* Revise 0 acordo com cuidado e busque sempre minimizar seus riscos.
+ Fechamento: tudo o que foi acertado deve estar incluido no acordo.

« Formalize o acordo e celebre.

11:50 | GUIA DE PALAVRAS

BATNA

Acronimo de Best Alternative To a Negotiated Agreement, que na lingua portuguesa significa,
melhor alternativa para um acordo negociado. Ou seja, seu principal objetivo é tragcar uma
alternativa para que as partes cheguem em um acordo de ganha-ganha.

21:47 | CITACAO IMPORTANTE

“Tenha muito cuidado com os precedentes que vocé cria nas suas negociag¢bes.”

- José Ricardo Noronha
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28:48 | CITACAO IMPORTANTE

“Quanto mais planos alternativos vocé leva para a mesa de negociacdo, melhor
preparado vocé esta.”

- José Ricardo Noronha

IRl 3208 | SUGESTAO DE LEITURA

Livro: URY, William. O poder do nao positivo. Elsevier, 2007.

IRfl] 37:24 | SUGESTAO DE LEITURA

Livro: COVEY, Stephen M. R. A velocidade da confianca: o elemento que faz toda a diferenca.
Alta Books, 2017.

o 41:52 | CHECKPOINT DE APRENDIZAGEM
AS HABILIDADES ESSENCIAIS

O professor explica que o negociador tem uma série de tragos de uma série de profissdes. Entdo ele
menciona algumas habilidades essenciais para esses negociadores:

Pessoas
* Filésofo - Tenha uma perspectiva.

* Psicdlogo - Coloque-se no lugar do outro.

Problema
+ Detetive - Descubra os interesses.
* Inventor - Invente opgdes.

« Juiz - Avalie o0 que esta sendo proposto.
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https://www.amazon.com.br/poder-do-n%C3%A3o-positivo/dp/8535220410
https://www.amazon.com.br/velocidade-confian%C3%A7a-Stephen-M-Covey/dp/8550801542/ref=sr_1_1_sspa?crid=20JHCLNFKIWAG&keywords=a+velocidade+da+confian%C3%A7a&qid=1667994025&qu=eyJxc2MiOiIwLjM1IiwicXNhIjoiMC4wOCIsInFzcCI6IjAuMTEifQ%3D%3D&s=books&sprefix=a+velocidade+da+%2Cstripbooks%2C402&sr=1-1-spons&psc=1
https://www.amazon.com.br/velocidade-confian%C3%A7a-Stephen-M-Covey/dp/8550801542/ref=sr_1_1_sspa?crid=20JHCLNFKIWAG&keywords=a+velocidade+da+confian%C3%A7a&qid=1667994025&qu=eyJxc2MiOiIwLjM1IiwicXNhIjoiMC4wOCIsInFzcCI6IjAuMTEifQ%3D%3D&s=books&sprefix=a+velocidade+da+%2Cstripbooks%2C402&sr=1-1-spons&psc=1

Decisao
+ Estrategista - Pense antecipadamente.

+ Diplomata - Construa uma ponte.

43.57 | CHECKPOINT DE APRENDIZAGEM
PLANO DE ACAO

O professor apresenta algumas dicas de plano de agao para vocé se transformar em um bom
negociador:

« Ganha o "jogo" quem se prepara melhor.
* Ensaios sdo fundamentais.
+ 80% do sucesso na sua negociagao estao nos 20% iniciais dela, que € onde vocé se prepara.

« A falha na preparacao é a preparagao para a falha.

47.01 | CHECKPOINT DE APRENDIZAGEM
ERROS MAIS COMUNS

E para fechar esta disciplina de negociagao, o professor menciona os erros mais comuns dos
grandes negociadores:

+ Falta de preparacgao.

+ Adotar uma postura de adversario.

« Comecar a negociagdo com uma oferta préoxima do limite minimo aceitavel ou sem a BATNA .
* Nao saber articular a proposi¢ao de valor unica da Empresa.

« Aceitar a primeira oferta.

+ Fazer concessoes unilaterais ou fazer concessodes cedo demais.

+ Nao entender as margens de trabalho e o ponto de saida.

+ Falar demais e nao fazer bom uso do siléncio.

+ Perguntar pouco ou ouvir sem empatia.

« Ter um ponto de vista forte e "imutavel".

+ Tom de voz e linguagem corporal inadequados.
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+ Nao saber como diminuir a temperatura das discussoes.

* Nao ensaiar.

5918 | CITACAO IMPORTANTE

“Tenha fas, porque quem tem cliente é o seu concorrente.”

- José Ricardo Noronha
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CURADORIA

BIBLIOGRAFIA BASICA

Como chegar ao sim | William Ury.

O Poder do Nao Positivo | William Ury.

Negocie para vencer | William Ury.

Como chegar ao sim com vocé mesmo | William Ury.
A velocidade da confianca | Stephen M. R. Covey.

Vendas. Como eu fago? | José R. Noronha.

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTAR

Administragao Estratégica | Hitt & Hoskisson — Ed. Cenage.
Empresas Feitas para Vencer | Jim Collins — Ed. Alta Books.
Vendas. Como eu faco? | José Ricardo Noronha - Ed. Evora.

Descubra seus pontos fortes 2.0: Strenghsfinder 2.0 | Don Clifton e Tom Rath — Ed. Sextante.

BIBLIOGRAFIA RECOMENDADA

Empresas feitas para vencer | Jim Collins.
Vender é da natureza humana | Daniel Pink.
A venda desafiadora | Adansom e Dixon.

The Challenger Customer | Adansom e Dixon.
Faca como Steve Jobs | Carmine Gallo.
Comece pelo Porqué | Simon Sinek.

SPIN Selling | Neil Rackham.

0 Jeito Disney de encantar os clientes | Disney Institute.




A Estratégia do Oceano Azul | Kim e Maubgorne.

Como vender Valor no Mercado Juridico | Bruno Strunz.
Vendas. Como eu fago? | José Ricardo Noronha.

Como chegar ao sim | William Ury.

O Poder do Nao Positivo | William Ury.

Negocie para vencer | William Ury.

Como chegar ao sim com vocé mesmo | William Ury.

A velocidade da confianga | Stephen M. R. Covey.

EBOOKS RECOMENDADOS

As licGes de negociacao

Os 7 elementos da negociacao ganha-ganha



https://matrix.fiaonline.com.br/file/22953
https://matrix.fiaonline.com.br/file/22954

ESTUDO DE CASO

Caro aluno(a) FIA Online,

Como pode ver nas aulas, uma das competéncia dos grandes negociadores é a preparagao. Os grandes
negociadores entendem que as tarefas e atividades que efetivamente antecedem a negociagao sao de fato
cruciais para 0 seu sucesso.

Desta forma, o professor José Ricardo Noronha propde um estudo de caso que vai exigir de Claudio, dono
da Construtora ACME, uma tomada de decisao importante durante uma assinatura de contrato com um
possivel cliente, o Grupo J&G. Este caso retrata muito bem o quanto a preparagao pode fazer diferenga no
sucesso das negociagoes.

Diante disso, a proposta para este estudo de caso é que vocé faga uma breve redagao que contemple a sua
visdo do que Claudio pode e deve fazer para construir uma negociacgao razoavelmente satisfatoria a todos.

CASO
O maior segredo dos grandes negociadores



https://matrix.fiaonline.com.br/file/17175
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