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Negociar é uma das hab‘ades mais valios

o mercado. Seja vocé empresario, corretor ou
investidomna'r‘__ a arte da negocia¢ao
| —

ser o diferencial .e 0 sucesso e o fracasso.

’ L7

Prepare-se para
transformar como
VOCé negocia!




Y
Seja Flexivel e Estratégico

5 Adapte-se as mudancas e negocie com uma estratégia clara.

Foco no Valor, Nao no Preco

4
Priorize o valor a longo prazo, construindo relacionamentos sélidos.
. Construa Confianca e Relacionamento
Rela¢des solidas sdao a chave para o sucesso nas negociagoes.
O Poder da Escuta Ativa
2 Entenda as necessidades do outro para criar solu¢des ganha-
ganha.
. Preparacao é Tudo

Domine a arte da preparacao para negocia¢des eficazes.

Baseado em minha experiéncia em mais de R$ 500 milh&es em negdcios fechados desde 2018,
este guia te ajudara a fechar negécios com mais estratégia e seguranca.
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Pilar 1:
Preparacao é Tudo

A preparacdo é o que separa 0S
amadores dos profissionais. Se vocé
ndo estd preparado, j& comecou
perdendo.

Exemplo Pratico:

Ao negociar a compra de um terreno estratégico para um dos
meus projetos imobilidrios, gastei semanas estudando o
proprietario. Descobri que ele tinha interesse em diversificar
seus investimentos e apresentei uma proposta que incluia um
percentual do projeto em troca de um pre¢o mais competitivo.
Se eu nao tivesse feito esse trabalho de casa, provavelmente
ndo teria conseguido o terreno.

Acdes praticas para vocé:

Faca uma pesquisa detalhada sobre quem esta do outro lado
(perfil, preferéncias, motivacdes). Liste suas prioridades: o
gue é essencial, o que é negociavel e até onde vocé pode
ceder. Utilize ferramentas como planilhas, dados do mercado
e até simulacbes de cenarios para se preparar.



Escutar é mais do que ouvir.
E compreender, interpretar e
usar essa informacdo a seu favor.

Pilar 2;
O Poder da Escuta Ativa

Exemplo Pratico: Acdes praticas para vocé:

Em uma reunido com um investidor interessado em entrar no Use perguntas abertas, como: “O que seria o resultado
projeto Lumina, passei os primeiros 30 minutos apenas ideal para vocé nessa negociacao?”

fazendo perguntas e escutando suas preocupacfes. Quando Parafraseie o que a outra parte disse para mostrar

que vocé entendeu: “Se entendi bem, sua prioridade
0?" Dé pausas estratégicas. O siléncio pode ser
to uma boa argumentacdo.

ele mencionou que precisava de Iqu|dez a meédio prazo,
apresentei o retorno projetado do

exatamente as suas expe
“Eu senti que vo




Pilar 3:
Construa Confianca
e Relacionamento

A negociacao é s6 o comeco de um
relacionamento. O verdadeiro sucesso
esta no pos-negocio.

Exemplo Pratico:

Ao negociar com um investidor de Sao Paulo para
o0 projeto Marena, ndo comecei falando sobre
numeros. Primeiro, estabelecemos uma conexao.
Conversamos sobre sua familia e hobbies. Apds
construir essa base de confianca, ele estava mais
aberto a ouvir e acreditar nos diferenciais

do projeto.

Acgdes praticas para vocé:

Pesquise algo em comum antes da negociacdo:

interesses, amigos em comum ou experiéncias similares.
Demonstre seguranc¢a, mas nunca arrogancia. A confianca
deve ser conquistada com ac¢des, ndo apenas palavras.

Faca follow-ups. A relacdo nao termina quando o contrato é
assinado.
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Valor é subjetivo, mas quando vocé
comunica bem, ele se torna evidente.

Pilar 4: Foco no Valor, Nao no Preco

Exemplo Pratico:

Em 2023, ao apresentar o projeto Mosaico, recebi objecdes
quanto ao pre¢o por metro quadrado. Em vez de entrar em
uma guerra de pre¢os, destaquei o design arquiteténico
diferenciado, a valorizacdo histérica da regido e os beneficios
do projeto a longo prazo. Os argumentos convenceram 0s
clientes de que o preco era justificado pelo valor agregado.

Acgdes praticas para vocé:

Sempre pergunte: “Por que o cliente deveria escolher
minha proposta e ndo a concorréncia?”

Mostre historias de sucesso de outros clientes para
reforcar a credibilidade.

Use dados reais para mostrar ROI (Retorno sobre o
Investimento) ou outras vantagens financeiras.



ABRINDO A CAIXA FREIA

gociacdo com um cotista que queria vender

ﬁgéo em um dos projetos, ele exigiu condicdes
I

/) que inicialmente ndo eram interessantes. Ao invés d
\' dizer um “ndo” dir propus condi¢Bes alternativas q
ele e da empresa.
lacdo saudavel e

equilibravam as n
Resultado: mantive
conseguimos avangar.

Ac¢des praticas para vocé: .
Tenha sempre uma alternativa em mente (sua BATNA -
or Alternativa a um Acordo). Treine sua inteli:
- emocional: negociacdes intensas podem abalar,
e aNtenha a calma e o foco. Aprenda a dizer “nao”
forma estratégica: “Entendo sua posi¢cdo, mas precisam

ajustar X para ser viavel.”




ABRINDO A CAIXA PRETA

Conclusao

Negociacao nao é apenas sobre ganhar, mas sobre criar solu¢bes que
beneficiem todas as partes envolvidas. Os 5 pilares apresentados aqui
sao ferramentas comprovadas que me ajudaram a alcancar mais de

R$ 500 milhées em negocios fechados desde 2018 e podem transformar
sua forma de fazer negdcios.

Agora, é a sua vez! Comece a aplicar esses principios e veja a diferenca
nos seus resultados.

Se deseja continuar aprendendo, acompanhe meus conteddos no
Instagram, onde compartilho licdes praticas e insights exclusivos para
transformar sua carreira e sua forma de negociar.




Passe esse conteudo
a alguém!

“Compartilhe este e-book com amigos e colegas
que precisam melhorar suas habilidades de
negociacao. Juntos, podemos construir um
mercado mais prospero e estratégico.”

Clique aqui e me siga no Instagram.
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https://www.instagram.com/paulormaier/

