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5W2H e 5 TIPOS DAS NEGOCIACOES:

Nos entendimentos das tarefas e das negociac¢fes, o prestador e o tomador / cliente devem se

entenderem nos devidos cenarios.

S5W2H = OBJETIVO = 1/ ETAPAS / FASES

Who? (Quem?)

What? (O qué?)

Where? (Onde?)

When? (Quando?)

Why? (Por que?)

How? (Como?)

How Much? (Quanto?)

5W2H = OBJETIVO = 2/ ETAPAS / FASES

5W2H = OBJETIVO = 3/ ETAPAS / FASES

Who? (Quem?)

Who? (Quem?)

What? (O qué?)

What? (O qué?)

Where? (Onde?)

Where? (Onde?)

When? (Quando?)

When? (Quando?)

Why? (Por que?)

Why? (Por que?)

How? (Como?)

How? (Como?)

How Much? (Quanto?)

How Much? (Quanto?)
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PROJETO INTEGRANTE 1 INTEGRANTE2 INTEGRANTE 3
O que
sera feito?

Por que
sera feito?

Onde
sera feito?

Quando
sera feito?

Por quem
sera feito?

Como
sera feito?

Quanto
custara fazer?

040|880 48

EXEMPLOS

Contratarum |Regido que o Contratacdo de
vendedor para a|Market share é 31/01/2021| Sandra empresa de
regiao Nordeste |muito baixo hunting
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0 que? Quem? Onde? Por qué? Quando? Como? Quanto?
I Aumento de
Aumentar a Diminuicdo da Aumentar 0.5% d
2 = . - . (o]
temperatura do Jose Forno 2WaC duracao do 01/maio potencia do ‘ +
CUsto
forno Drocesso motor 3
operacional
Incluir inspecéo Aurmentar um 1 saldrio +
durante o Carlos Linha 17 Diminuir refugo 05/ junho .
processo operador beneficios
. - 5 minutos
Reunido de . I Reunigoc com o S
" Unidade de Diminuigdo de - ] iniciais do
seguranca no Larissa . 07/maio supervisor de
S EH acidentes turno (Custo
inicio do tumo Seguranca
Zerno)
Comprar novo Muitos dias fora Implantagdo de
sistema de Roberto Unidade 5P da meta de M/margo novo sistema pela | RE 20.000,00
manutencic producdo Manutencio
(Live com a equipe comercial em 12/08)
O qué? Por qué? Quem? Onde? Quando? Como? Quanto?
Posicionando e limpando os
Para ambient: Sala SIS o
Preparar sala dos ara que o ="T1 i=n _E =Fla oo Ate as 12700 do gia | l.'—.l_.. preparando Ete__tando
maostrado na live seja Carlos & Joana departamento previamente a conexao de 0,00
apresentadores ) 12/08 )
adequado comercial internet, a camera & os
microfones
Contratar a Para permitir gue o evento Posicionando e limpando os
ferramenta de seja transmitido para todos . Site do fornecedor |'r1:>\f5|?. preparando e te_:tando
= os vendedores de todos os Maria o Ate 30/07 previamente a conexdo de 120000
apresentacdo da do aplicativo ) -
live estados onde temos internet, a camera e os
representantes microfones
Enviar convite a Para que todos os Primeiroc envic em  |Enviando o texto do convite e o
todos os vendedores estejam cientes Joana Por e-maile 15/07 Segundo envio link da live para a lista de oo
vendedores via e- da importancia e data de c Whatsapp em 2507 e reforgo vendedores por e-maile '
mail e Whatsapp realizagdo da live em 11/08 Whatsapp
Preparar material Para que o roteiro do que Reunindo os dados das vendas
que serd == apre?entado E'_Etej? Francisco e Carlos Ma empresa Ate 06708 do primeiro :eme:.tr& =as 0,00
apresentado na live pronto no dia da realizagdo metas e novos projetos do
do evento segundo semestre
Revisar/corrigir o Para certificar que o material h;1:‘1r|a EJOﬁfH Revisando a apresentacio
. . apresentado contém dados [(Revisdol Francisco e .
material que sera . _ Ma empresa Abe 10708 preparada pelo Francisco e 0,00
. corretos e esta adequado acs| Carlos (Correcao se
apresentado na live o - o Carlos
objetives da apresentagao necessario)
Para mostrar os |1umeri>: da Apresentacso do material
Apresentacdo da Smpresa. a._- nevas me. == ) _ preparado e abertura para
live estratégias e garantiro Francisco & Carlos Ma empresa 12/08 0,00

alinhamentoentretodaa a

equipe de vendas

dividas & sugestoes dos

vendedores
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OS CINCO TIPOS DAS NEGOCIACOES

GANHA-GANHA

OS DOIS LADOS GANHAM = PRESTADOR E
TOMADOR

GANHA-PERDE

O PRESTADOR GANHA E O TOMADOR
PERDE

PERDE-GANHA

O PRESTADOR PERDE E O TOMADOR
GANHA

PERDE-PERDE

OS DOIS LADOS PERDEM = PRESTADOR E
TOMADOR

NADA ACONTECE

NADA ACONTECE ENTRE PRESTADOR E
TOMADOR

CONTRACT

Lo
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