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FOLDER

Psicologia de Precificagdo nas Negociacdes: Venda Mais, Negocie

Melhor, Feche com Valor

Domine a psicologia da deciséo e transforme conversas de prego em vitérias comerciais.

| Solucao EmpowerCom — Inteligéncia Estratégica para Equipes Comerciais de Alto Desempenho

8 Conceitos que Mudam a Forma de Negociar

Ancoragem

O primeiro nimero apresentado em uma negociagao define o campo perceptivo de
toda a conversa. Equipes treinadas constroem referenciais favoraveis antes que o
cliente o faga — e isso muda o resultado.

Precificagao Precisa

Numeros com racionalidade econdmica clara aumentam credibilidade, sustentam
valor e reduzem a percepgao de arbitrariedade no preco apresentado. Isso fortalece
a confianga do cliente na proposta.

Dominancia Assimétrica

A presenca de uma terceira opgao estrategicamente posicionada torna as diferencas
de valor mais visiveis e direciona a escolha sem pressao. A arquitetura da oferta
influencia diretamente a deciséo final.

Efeito IKEA

Quando o cliente participa da construcao da solugéo, o valor percebido aumenta
significativamente — e o comprometimento com a decisdo também. Co-criacéo cria
senso de autoria e aderéncia.

87%

Decisdes por percepgéo

3,5x

Mais receita por oportunidade

Enquadramento

A forma como uma proposta € apresentada altera sua leitura e sua aceitagdo. A
mesma solucao pode gerar reagdes opostas dependendo do contexto, da narrativa e
do ponto de comparacgao usado.

Utilidade de Transagéo

O cliente avalia se 0 negoécio € “justo” — independentemente do prego absoluto.
Entender essa légica é essencial para aumentar a aceitagdo da proposta e preservar
margem.

Prova Social

Referéncias de pares comparaveis reduzem incerteza e fortalecem confianca. Saber
selecionar, posicionar e usar evidéncias é uma competéncia estratégica que acelera
decisdes e reduz objegdes.

Aversao a Perda

Perdas potenciais tém peso psicoldgico 2x maior do que ganhos equivalentes.
Profissionais que dominam esse conceito apresentam argumentos com maior
urgéncia e impacto. (Kahneman & Tversky, Prospect Theory, 1979)

62%

Perda por enquadramento

Das decisées B2B sdo influenciadas por fatores
perceptivos e contextuais. (Gartner, 2023)

Das oportunidades sdo perdidas por apresentagao
inadequada da proposta. (Corporate Visions, 2022)

Equipes treinadas em venda consultiva superam equipes
focadas em prego. (Sales Management Association, 2022)

2X

Peso da perda vs. ganho

Perdas tém impacto psicolégico duas vezes maior do que
ganhos equivalentes — base da Teoria do Prospecto.
(Kahneman & Tversky, 1979)

Em mercados B2B cada vez mais competitivos, o diferencial nao estd no produto — esté na capacidade de quem vende de influenciar percepcéo, estruturar valor e conduzir
decisdes com inteligéncia. A Psicologia de Precificagao oferece exatamente isso: um conjunto de principios comportamentais e ferramentas praticas que transformam profissionais
comuns em negociadores de alto desempenho. Baseado em décadas de pesquisa em economia comportamental — de Kahneman a Thaler — este programa traduz ciéncia em

pratica comercial aplicavel imediatamente.

O Problema Central

Conversas que migram para preco | A maioria das
equipes recua quando o cliente questiona o preco —
porque nao tem ferramentas para reposicionar valor

Margens corroidas por concessées | Sem critério
estruturado, o desconto vira o principal recurso de
fechamento — comprometendo resultado,
posicionamento e a percepgao de valor da empresa
no longo prazo.

Propostas sem arquitetura decisoéria | Apresentar
uma Unica opgao sem referenciais ou comparadores
aumenta a resisténcia e reduz a taxa de aceitagdo. A
forma como as alternativas séo estruturadas
influencia diretamente qual delas é escolhida —e a

com logica e relevancia. O resultado é previsivel:
concessoes desnecessarias, margens corroidas e
relacionamentos que nao evoluem para a dimensao
consultiva.

que prego.

Para quem é este programa

Diretores e gerentes comerciais que buscam elevar o nivel consultivo da equipe
Executivos de vendas e key account managers em negociagdes de alto valor
Lideres B2B que desejam reduzir perda de margem e aumentar conversao
Profissionais de pré-venda que precisam estruturar melhor o racional de valor
Profissionais que precisam conduzir conversas com multiplos stakeholders
(financeiros, técnicos, executivos)

Equipes que enfrentam ciclos de venda longos e alta pressdo por desconto

O que vocé leva ao final

¢ Roteiros praticos de ancoragem e abertura de negociagao

¢ Modelos de arquitetura de proposta com comparadores inteligentes

e Checklists de preparagao para reunides de alto valor

* Plano de acdo com KPIs e rituais de execucao disciplinada

¢ Linguagem executiva e consultiva aplicavel imediatamente

¢ Frameworks de leitura de contexto decisério do cliente

¢ Vocabulario consultivo para diferentes perfis de interlocutor

« Critérios éticos e de compliance para aplicagao responsavel dos conceitos



PILARES DO PROGRAMA

Os 6 Pilares que Transformam Profissionais
Comerciais

Cada pilar foi desenhado para gerar aplicagao imediata — em reunides, propostas e negociagoes de alto valor. Juntos,
formam uma metodologia integrada que combina fundamentos da economia comportamental, psicologia cognitiva e
estratégia comercial B2B. O resultado € uma linguagem comum, roteiros praticos e critérios de decisao mais sofisticados
para toda a equipe.

Ancoragem e
Referencial de Valor

Enquadramento e
Mensagem de Valor
Construa o campo .

perceptivo antes que
o cliente o faca

Apresente a mesma
proposta com maior
clareza e adesao

Defina o primeiro o
ndmero com

intencionalidade

estratégica .

Adapte o discurso ao
perfil decisério de
cada interlocutor
Transforme atributos
técnicos em impacto
percebido e relevante

Reduza a resisténcia
de preco desde o

inicio da conversa o Resultado: propostas

que geram adesao
antes mesmo da
negociacao de preco

Resultado:
negociacoes que
comegam no seu
terreno, nao no do
cliente

Prova Social e Credibilidade

Selecione e posicione referéncias comparaveis com
estratégia

Reduza incerteza decisoéria com evidéncias relevantes
e verificaveis

Fortaleca confianca em momentos criticos da
negociagao

Resultado: propostas sustentadas por evidéncias que
reduzem o risco percebido

Base Cientifica do Programa

Economia Comportamental

Fundamentos de Kahneman, Thaler e
Ariely sobre como decisdes reais
diferem do modelo racional classico
— e como usar isso eticamente em
negociacoes.

comercial.

Arquitetura de
Opcoes

Aversao a Perda e
Urgéncia Legitima
Estruture alternativas °
que tornam o valor

mais visivel e

comparavel o

Apresente riscos da
inagcao com dados,
I6gica e evidéncias

Aumente o peso
decisoério sem
pressao ou
manipulagao

Use comparadores e
referenciais para
facilitar a escolha

favoravel o Construa urgéncia

baseada no custo real
da postergacao

Reduza a paralisia
decisoéria com opgoes

bem posicionadas e Resultado:

argumentos com
maior impacto
percebido e menor
resisténcia

Resultado: clientes
que escolhem com
mais confianca — e
escolhem melhor

Co-criagéo e Engajamento Decisério

Psicologia Cognitiva

Principios de percepgao, memoria e
julgamento que explicam por que o
contexto importa tanto quanto o
conteudo em qualquer proposta

Envolva o cliente na construcao da solucao desde o
inicio
Aumente o valor percebido por meio da participagcao
ativa
Gere comprometimento antes do fechamento formal

Resultado: clientes que defendem internamente a
solugao — porque ajudaram a construi-la

Estratégia Comercial B2B

Integragcao com praticas de venda
consultiva, gestao de valor e
desenvolvimento de relacionamentos
de longo prazo com multiplos
stakeholders.

Metodologia EmpowerCom — Psicologia Comportamental aplicada a Estratégia Comercial B2B



RETORNO DO INVESTIMENTO

Por Que Este Treinamento Vale Cada Hora Investida

O retorno deste programa nao é apenas comportamental — é metodologico, mensuravel e sustentavel. Lideres e equipes saem com
ferramentas praticas, roteiros testados e critérios estruturados para aplicar imediatamente em reunides, propostas e negociagdes. A mudanga
é consistente porque esta ancorada em ciéncia, ndo em motivacao passageira.

B8 Valor para o Negbcio

Equipes treinadas em venda consultiva geram até 3,5x mais
receita por oportunidade do que equipes focadas em prego. (Sales
Management Association, 2022)

62% das oportunidades sdo perdidas por enquadramento
inadequado da proposta — néo por falta de qualidade da solucao.
(Corporate Visions, 2022)

87% das decis6es B2B sao influenciadas por fatores perceptivos e
contextuais, ndo apenas por preco. (Gartner, 2023)

Empresas com comunicacao de valor estruturada tém
desempenho comercial significativamente superior sem reduzir
preco. (Harvard Business Review, 2023)

Reducao da dependéncia de descontos como recurso de
fechamento — protegendo margens e posicionamento competitivo.

Incorporacao de rotinas, checklists e rituais de preparacao que
tornam a exceléncia comercial um padrao — nao uma excegao.

Capacidade de conduzir conversas relevantes com perfis
decisorios distintos — financeiros, técnicos e executivos.

Equipes com metodologia de valor estruturada reduzem o ciclo de
venda em até 28%, acelerando o giro de receita. (Forrester
Research, B2B Sales Benchmark, 2023)

Organizagdes que investem em capacitacao comercial avancada
tém taxa de retencao de talentos 34% maior em equipes de
vendas. (LinkedIn Workplace Learning Report, 2023)

Indicadores de Sucesso do Programa (KPlIs)

Taxa de Conversao

Aumento esperado na taxa de fechamento de propostas ap6s 90 dias

Ciclo de Venda
Reducao no tempo médio entre proposta e decisdo do cliente

Plano de Agé&o Estruturado

Cada participante sai com um plano
individual de aplicagao, com metas,
prazos e indicadores definidos para os
primeiros 30, 60 e 90 dias.

Rituais de Execucgao

Checklists, rotinas de preparacao e
rituais de revisao que garantem que os
conceitos se tornem pratica cotidiana —
ndo apenas memoria de treinamento.

4’ Valor para o Profissional

Clareza e autonomia para conduzir negociagoes complexas sem
depender de aprovagdes ou descontos de ultima hora.

Reconhecimento profissional ao dominar uma linguagem
consultiva que diferencia o profissional no mercado.

Reducao de estresse em negociagdes: menos pressao por
desconto, mais confianga para defender valor com argumentos
solidos.

Desenvolvimento de carreira acelerado: profissionais consultivos
sao promovidos com maior frequéncia e velocidade. (Linkedin
Talent Insights, 2023)

Maior taxa de conversao pessoal e historico de resultados que
abre portas para contas maiores e mais estratégicas.

Seguranca e repertorio para lidar com objecdes de preco,
multiplos stakeholders e ciclos de venda longos com consisténcia.

Posicionamento como consultor estratégico, ndo apenas como
vendedor — elevando a percepcao de valor do proprio
profissional.

Vocabulario executivo e consultivo que eleva a percepgao de
valor do proprio profissional junto a clientes e lideranca.

Maior satisfacao e engajamento no trabalho: profissionais que
dominam o processo decisorio relatam mais confianga, menos
burnout e maior senso de proposito.

| 1
Margem Média
Reducao de concessodes e descontos por oportunidade negociada

| 1

NPS Interno
indice de satisfacdo e confianca da equipe comercial com o processo

Acompanhamento e Suporte

Recursos de reforgo pés-programa para
consolidar aprendizados, revisar casos
reais e manter a evolugao da equipe ao
longo do tempo.

Profissionais que dominam a psicologia da decisdo ndo vendem mais barato — vendem melhor, fecham mais e crescem mais rapido.

— Solugao EmpowerCom



