Técnicas Avancadas de Negociacdo

Desenvolver competéncias de negociagdo que se traduzam na optimizagdo do
desempenho em processos negociais e num aumento de competitividade e
rentabilidade dos negdcios de forma sustentada.

.
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People & Skills

Duracao. 18 Horas

Objectivos Gerais

Este Curso tem como objectivo dotar os participantes de conhecimentos e skill’s avancados necessarios as técnicas e
gestdo praticas de negociagdo que permitam atingir com maior eficiéncia os objectivos dos profissionais envolvidos
em processos hegociais.

Objectivos Especificos

No final do curso os formandos serdo capazes de:
— Identificar a melhor estratégia negocial para cada pessoa e situagdo
—  Aplicar os principios basicos envolvidos numa negociagao “win-win”
— Planear e preparar cada uma das etapas do processo negocial
— Aprofundar as relagGes entre os intervenientes e criar um contexto favoravel a negociacado
— Escolher a argumentagdo mais ajustada e os factores criticos a negociar
— Apresentar na negociacdo com uma atitude positiva.

Destinatarios /Pré—Requisitos

Este curso é essencial a todos os profissionais que necessitem aprofundar as vdrias estratégias, técnicas e praticas
envolvidas numa negociacgdo, para obter bons resultados em qualquer situagdo negocial, nomeadamente:

—  Profissionais de Vendas e Marketing

—  Profissionais de Compras e Supply Chain

- Profissionais das Areas de Importacdo e Exportacdo

— Directores Financeiros e Gestores de Conta

—  Gestores e Técnicos de Recursos Humanos

— Profissionais de T.l.s e S.I.s envolvidos em Projectos

—  Consultores.

Contetidos Programaticos

Moédulo 1 - A importancia da informagdo num A analise da informacao

processo negocial — Elementos que constituem a equipa
— Arecolha de informagdo — Comparagdo quantitativa de informacdo
— Motores de pesquisa recolhida
— Instituicdes de gestdao de informacdo — Comparagdo qualitativa de informacao

— O histérico recolhida
—  Opinion makers -
— Aselec¢do dainformacao

— Quais as fontes a consultar Modulo 2 - O negociador e as alavancas comerciais

— Quem serd o responsavel pelos contactos a — O papel do Negociador
desenvolver —  Definigao de perfil

— Quais os principais itens para a informacdo — Desafios do Gestor de Contas / Negociador
arecolher —  Fornecedor preferencial

— O tratamento de informacgdo —  Gerir o futuro

— Qualidade da informagdo — As alavancas comerciais

— Valoragdo de conteudos —  Pregos e condicionais
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Lista de precos
Rappel

— Servigos

- Gama

—  Novos produtos
— Promogdes

— Relacionamento
Informacado

Moddulo 3- Definigdo de objectivos
— Onde estamos
— Onde queremos ir
—  Objectivos SMART
— Como é que la chegdmos

Moddulo 4 — O processo negocial — principios,
técnicas e boas praticas de uma negociagao
— Avregra de ouro da negocia¢do
— A definicdo de MAPAN — Melhor Alternativa
Para o Acordo Negociado
— A zona possivel de acordo e os pontos de
resisténcia
— O efeito da ancoragem
— Técnicas de modificagdo do objecto de
negociagao
— Concessdes
— Aargumentacgdo negocial

EXERCICIOS E PRATICAS SIMULADAS

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



