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Negociacao Estratégica que Fecha Negocios

A competéncia central que transforma conversas comerciais em
vantagem competitiva sustentavel.

Em mercados B2B de alta pressao, negociar deixou de ser uma habilidade complementar para se tornar uma capacidade central de
negocio. Nao se trata apenas de “conversar bem” ou de saber ceder no momento certo: trata-se de influenciar decisées, proteger valor e
conduzir o processo comercial com inteligéncia estratégica. Quem domina a negociacao nao apenas amplia sua taxa de fechamento —
molda resultados, sustenta margens e fortalece a posicao da empresa no mercado.

Quando a negociagao é conduzida de forma fragil, os efeitos sdo imediatos e profundos: perda de margem, concessées desnecessarias,
acordos assinados com valor abaixo do potencial e relacionamentos desgastados ja na origem. O impacto vai além do fechamento
perdido. Surgem atrasos por desalinhamento interno, retrabalho entre areas, pressao sobre juridico, compras e financas, além de
oportunidades estratégicas desperdigadas por falta de clareza sobre o que realmente esta em jogo. Em muitos casos, a negociagao mal
conduzida também expde a organizagao a riscos reputacionais, enfraquece a confianga do cliente e cria precedentes dificeis de reverter

nas préximas conversas comerciais.

O Cenario que Exige Mais dos Profissionais Comerciais

O ambiente B2B atual exige muito mais do que argumentacao comercial. Os ciclos de venda ficaram mais longos, o numero de
stakeholders aumentou, os processos de procurement se tornaram mais sofisticados e a aceleracao digital elevou o nivel de comparacao
entre fornecedores. Ao mesmo tempo, as empresas operam com menos tempo, menos recursos e mais pressao por previsibilidade,
eficiéncia e resultado. Nesse contexto, negociar bem significa navegar complexidade, sustentar valor e construir consenso em
ambientes onde cada decisao € mais lenta, mais politica e muito mais estratégica.

i)
Para Lideres Comerciais

Quem conduz negociagdes com clientes
estratégicos, contas complexas e ciclos
longos de decisao precisa equilibrar
pressao por fechamento e protegao de
margem. Frequentemente, esses lideres
enfrentam reunides em que o cliente ja
chegou com comparativos de prego,
exigéncias de desconto e multiplas areas
influenciando o processo. Além de vender,
precisam orquestrar expectativas, sustentar
posicionamento e manter a credibilidade da
solucao diante de varias partes
interessadas.
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Para Gestores Multifuncionais

Quem precisa alinhar areas, negociar
prioridades internas e construir consenso
antes de ir ao mercado vive um desafio
silencioso, porém decisivo. Muitas vezes, a
negociagao comega dentro da prépria
organizagao, entre comercial, operagoes,
financgas, produto e juridico, cada qual com
objetivos, riscos e restricoes diferentes.
Sem uma condugao madura, o resultado é
perda de velocidade, mensagens
contraditérias ao cliente e dificuldade para
defender uma proposta unificada com
confiancga.

O que Separa os Melhores Negociadores

Preparagao Sistematica

nao improvisam; chegam a mesa com
cenarios mapeados, alternativas
estruturadas e critérios definidos

Resiliéncia Estratégica

Leitura Politica

entendem quem decide, quem
influencia e quem bloqueia — e agem
sobre cada um de forma diferenciada

b

Para Executivos de Alto Impacto

Quem representa a organizagao em
parcerias, aliangas e acordos de longo
prazo com multiplos stakeholders lida com
negociacoes de alto valor e alta exposicao.
Nesse nivel, cada conversa pode afetar
crescimento, reputacao, governancga e
relagdes institucionais. A exigéncia &
negociar com visao sistémica, sensibilidade
politica e clareza sobre impactos de longo
prazo, preservando espago para
colaboragao sem abrir mao de interesses
estratégicos.

Criagdo de Valor

nao apenas dividem o que existe;
ampliam o que esta em jogo para que
todos saiam com mais

sustentam posicoes sob pressao, gerenciam emogoes e mantém o foco no resultado de longo prazo

E isso que o programa entrega: uma mudanga concreta na forma como executivos pensam, conduzem e fecham negociagées em
cenarios complexos. Ao desenvolver método, leitura de contexto, influéncia e disciplina estratégica, o participante passa a negociar com
mais precisao, mais seguranca e mais impacto. No fim, a diferenca nao esta apenas em fechar acordos — esta em transformar cada
negociacao em uma vantagem competitiva real e duradoura.



Os Pilares da Negociacao de Alta
Performance

Uma arquitetura de aprendizagem estruturada para desenvolver repertério executivo completo — do
diagnostico a sustentagao de acordos complexos. Os seis pilares foram desenhados para refletir a l6gica
real de negociacdes corporativas, nas quais contexto, estratégia, influéncia, multiplos stakeholders,
alinhamento interno e sustentagao do acordo ndo acontecem em sequéncia isolada, mas como dimensdes
interdependentes de uma mesma competéncia. Em conjunto, eles criam uma jornada de amadurecimento
que amplia a capacidade do profissional comercial de ler o ambiente, tomar decisées mais inteligentes e
conduzir conversas com maior precisao. O resultado € uma atuagdo mais consistente, estratégica e capaz
de gerar valor sustentavel para a organizagao e para o cliente.

Pilar 1 — Leitura de Contexto

« Identificagao de interesses explicitos e implicitos dos interlocutores

 Mapeamento de poder, influéncia e coalizdes internas

« Diagnostico de riscos e oportunidades antes da mesa de negociagao

o Leitura da cultura organizacional e dos codigos decisorios do ambiente

« Identificagao de agendas ocultas, tensdes latentes e sinais de desalinhamento em tempo real

— Pilar 2 — Estratégia e Preparacéo
- « Definigao de objetivos, limites e alternativas (BATNA)
« Construgao de pacotes de valor e opgoes criativas
- o Antecipagao de movimentos e cenarios adversos

+ Planejamento de cenarios para diferentes respostas, restricées e niveis de concessao
« Definigao de pontos de saida, limites inegocidveis e mapa de negociagao antes de entrar na sala

Pilar 3 — Influéncia e Comunicagao

« Técnicas de escuta ativa e leitura de sinais ndo-verbais

« Argumentacdo baseada em critérios objetivos e legitimos

o Gestao de emogoes e dinamicas de poder na interacdo

« Uso de framing e ancoragem para orientar percepcao de valor e referéncia de decisao

o Gestao estratégica do siléncio e adaptagao da comunicagao a diferentes perfis e estilos de
interlocucao

Pilar 4 — Mdltiplos Stakeholders

« Coordenacéo de interesses em negociagdes multipartes

o Construgao de coalizdes e alinhamento de agendas distintas

« Gestao de resisténcias e blogueios institucionais

« Sequenciamento estratégico das conversas para ampliar adesao e reduzir atritos entre
influenciadores

o Gestao da assimetria de informagao e construgao de patrocinadores internos para sustentar a
proposta

Pilar 5 — Alinhamento Interno

o Construgao de consenso antes da negociacao externa

. « Coeréncia de discurso entre areas e liderancas

o Gestao de conflitos internos e priorizagao de recursos

+ Gestao de prioridades concorrentes entre areas criticas, com clareza sobre o que deve prevalecer

o Criacao de narrativas compartilhadas e construgao de confianga transversal antes da interacao
com o cliente

» b Pilar 6 — Sustentago de Acordos

o Estruturacao de compromissos robustos e rastredveis

« Gestao pos-acordo: implementagao, revisao e adaptacao

o Preservacao de relacionamento e reputagao no longo prazo

« Monitoramento de marcos de implementacédo para garantir execugao, aprendizado e correcdo de
rota

« Gestao de gatilhos de renegociagao e construcao de frameworks de parceria de longo prazo

B Como a Jornada é Estruturada

Diagnéstico e Contextualizagdo
Mapeamento do perfil dos participantes, desafios reais e contexto organizacional.

Fundamentos e Modelos
Conceitos, frameworks e ferramentas de negociacao aplicados a situacées reais de negocio.

Pratica e Simulagéo
Exercicios, role-plays e analise de casos com feedback estruturado e orientado a transferéncia.

Consolidagao e Aplicagao
Plano de acéao individual, comprometimento com mudanga e acompanhamento pés-jornada.

[ Metodologia EmpowerCom | Arquitetura de aprendizagem desenvolvida com base em praticas
de negociagao de alto impacto, referéncias académicas e experiéncia consultiva em contextos
corporativos complexos.



O Retorno de Investir em Negociacao Estratégica

Mensurar o ROl da negociacao é essencial porque permite tratar essa competéncia como um investimento estratégico, e ndo como
uma iniciativa genérica de treinamento. Organizacdes que desenvolvem negociacao de forma estruturada tendem a capturar mais
valor, reduzir perdas invisiveis e acelerar decisdes em contextos de alta complexidade. Quando a hegociacao é assumida como
capacidade critica do negocio, os resultados aparecem de forma consistente em fechamento, eficiéncia, retencao e alinhamento
interno. Os dados mostram repetidamente que equipes preparadas negociam melhor, constroem relagées mais sustentaveis e
entregam performance superior de maneira recorrente.

IMPACTO PARA O NEGOCIO IMPACTO PARA O PROFISSIONAL

Empresas com programas estruturados de negociagao
reportam aumento médio de 42% na taxa de fechamento
de contratos estratégicos. (Fonte: Harvard Negotiation
Project, 2023)

. Organizacodes que treinam liderancas em negociagao
reduzem em até 35% o tempo médio de ciclo de vendas
complexas. (Fonte: McKinsey & Company, 2022)

Equipes com repertdrio negocial avangado capturam, em
média, 18% mais valor por acordo do que equipes sem
treinamento formal. (Fonte: Kellogg School of Management,
2023)

Redugao de até 28% nos conflitos internos entre areas
apos programas de alinhamento e negociacao transversal.
(Fonte: Deloitte Human Capital Trends, 2023)

Empresas com cultura de negociacao estratégica tém 2,3x
mais probabilidade de superar metas de crescimento anual.
(Fonte: Bain & Company, 2022)

Retencao de clientes estratégicos aumenta em média 31%
quando gestores de conta sao treinados em negociacao de
valor. (Fonte: Gartner Sales Research, 2023)

Profissionais treinados em negociacao estratégica reduzem
em até 22% as concessOes desnecessarias em processos
comerciais criticos. (Fonte: Negotiation Academy, 2023)

. Organizagbes com competéncia negocial institucionalizada

Clareza estratégica: capacidade de estruturar e conduzir
conversas complexas com objetividade e foco em
resultado.

. Autonomia decisoéria: maior seguranca para tomar

posicoes, defender interesses e sustentar acordos sem
depender de escaladas.

Reconhecimento profissional: profissionais com
competéncia negocial avangada sao percebidos como
liderangas de maior impacto e influéncia.

Redugao de estresse: repertério estruturado reduz a
ansiedade em situagdes de pressao, conflito e
ambiguidade.

Desenvolvimento de carreira: negociagao € uma das
competéncias mais valorizadas em promogoes para
posicoes de alta lideranga.

Relacionamentos mais solidos: habilidade de construir
confianga, gerir expectativas e preservar vinculos mesmo
em negociagodes dificeis.

Influéncia organizacional: capacidade de mobilizar
pessoas, construir aliangas e avangar agendas mesmo sem
autoridade formal.

. Visao sistémica: habilidade de enxergar o negécio como

um todo e negociar com consciéncia dos impactos de
longo prazo.

apresentam NPS de clientes estratégicos 40% superior a
média do setor. (Fonte: Forrester Research, 2022)

Para Quem Esta Solucdo Faz Mais Sentido

Times Comerciais de Alta
Performance

Empresas em Expanséo Organizagbes em

que precisam fechar acordos mais Transformagao

complexos, com mais stakeholders e
em mercados mais competitivos

que ja entregam resultados mas
querem elevar o nivel de sofisticacdo e
consisténcia nas negociacoes

que estao revisando modelos de go-to-
market, parcerias estratégicas ou
estruturas de relacionamento com
clientes

Negociacao nao € um talento nato — € uma competéncia que se desenvolve, se estrutura e se aplica. Investir nisso é investir no
principal ativo de qualquer organizacao: a capacidade de gerar acordos que criam valor real.

D EmpowerCom | Desenvolvimento de competéncias com visdo estratégica e foco em resultado. A EmpowerCom adota uma
abordagem consultiva, desenhada a partir da realidade do negécio, dos desafios do time e dos resultados esperados. Cada
jornada é estruturada para gerar aplicagao pratica, evolugdo mensuravel e impacto sustentavel na performance comercial e
organizacional. Dados e referéncias citados séo de dominio publico e utilizados exclusivamente para fins ilustrativos e
educacionais.



