Negociacao

produtos/servicos que oferecem ndo sdo suficientes para que o comercial seja

O dominio das técnicas de vendas e os vastos conhecimentos técnicos dos .

bem sucedido nos seus processos negociais. Actualmente enfrentam clientes
bem informados e decididos a obter mais contrapartidas com custos inferiores. E

impreterivel que o comercial saiba negociar eficazmente.

L
People & Skills

Duracao. 12 Horas

Objectivos Gerais

Este curso visa dotar os formandos de um conjunto de conhecimentos e técnicas que lhes permitam participar com

sucesso em processos de negociagdo comercial com clientes.

Objectivos Especificos

No final do curso os formandos serdo capazes de:

Utilizar diferentes estratégias negociais;

Desenvolver as suas capacidades pessoais de negociagao;
Utilizar métodos e ferramentas necessarios para preparar e desenvolver negociacdes dificeis;
Utilizar a sua capacidade de se afirmarem face as pressdes tacticas dos compradores.

Destinatarios/Pré—Requisitos

Este curso destina-se a actuais ou futuros profissionais de vendas, bem como a todos aqueles que pretendam
desenvolver as suas competéncias comerciais.

Contetidos Programaticos

Modulo 1 - Conceitos chave em negociagdo (1 Hora)

Venda vs Negociacdo: diferengas e
contiguidade

As caracteristicas da negocia¢cdo comercial
Etapas basicas de uma negociacdo

O perfil do negociador de sucesso
Optimizar 0s recursos pessoais numa
situacdo de negociacdo

Modulo 2 - Estratégias de negociacdo (2 Horas)

Orientagdes estratégicas fundamentais de
negociacdo: negociacdo integrativa versus
negociacgdo distributiva

Escolher a sua estratégia negocial segundo
o perfil do cliente e segundo a natureza do
negocio

Avaliar os elementos periféricos da
negociagao

Moddulo 3 - Preparar a negociagao (2 Horas)

Determinar objectivos, valores limite e itens
nado negociaveis

Analisar objectivos, interesses e nivel de
urgéncia do comprador

Identificar e afectar os recursos necessarios
da sua empresa (tempo, pessoas e
condigGes financeiras)

—  Preparar a proposta inicial
— As etapas necessarias para levar ao fecho
da negociacao
— Ferramentas para planificar o processo de
negociacdao
— ConcessBes/contrapartidas
Modulo 4 - O poder na negociacdo comercial:
Avaliar a relacao de forgas entre as diferentes
partes: o poder negocial relativo (2 Horas)
— Factores de poder na negociacao comercial
— Saber distinguir poder real de poder
expresso na mesa de negociacdo
— Como inverter uma relagdo de forgas
desfavoravel
Modulo 5 - Desenvolvimento da negociagdo (3
Horas)
— Negociagdo cooperativa versus negociacao
competitiva
— Distinguir posicdes, interesses e critérios de
decisdo
—  Controlar o desenrolar da negociacao
— A argumentagdo persuasiva para apoiar as
propostas e contrapropostas
— Técnicas e procedimentos para influenciar o
acordo final
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Modulo 6. Estratégias, técnicas e tacticas negociais
(2 Horas)

—  Principios tacticos da negociacao
competitiva; controlo das concessGes e
exigéncia de contrapartidas

— ldentificar as "armadilhas" colocadas pelos
negociadores profissionais

— Erros a evitar nas negociagdes

— Como reagir as tacticas mais usuais dos
compradores

www.peopleandskills.pt
www.facebook.com/peopleandskills



