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Curso de Técnicas de Negociacao

FUNDAMENTACAO:

Num mercado competitivo, onde os pro-
dutos e servigos sdo, na maior parte das
vezes, similares, o papel do profissional
assume um aspeto fulcral no processo de
compra do cliente. Esse papel passa cada
vez mais pela adocdao ou desenvolvimento
de competéncias relacionais e técnicas
gue permitam ajustar os comportamentos
e atitudes do profissional, em funcao do
seu interlocutor e dos contextos em que a
negociacdo/venda se realiza.

OBJETIVOS:

No final da acao de formagdo os forman-
dos deverao ser capazes de saber analisar
as etapas do processo negocial e identifi-
car as principais estratégias e taticas de
negociagao.

DESTINATARIOS:

Gestores de Clientes, Diretores Comer-
ciais, Quadros superiores. Profissionais
que queiram melhorar as suas técnicas de
negociagao.

DURACAO E HORARIO:
30 horas, Tergas e Quintas-feiras das 19
as 22 horas.

CALENDARIZACAO:

22, 24 e 29 Novembro e 6, 13, 15, 20, 22
de Dezembro de 2011 e 3 e 5 de Janeiro
de 2012

LOCAL: PORTO - Rua S& da Bandeira,
766, 10 Esq.

CERTIFICAGCAO
No final da acdao os formandos aprovados
terdo direito a um certificado de formacao

CONTEUDO PROGRAMATICO:

1- Introducdo a negociacdo

- Aspetos fundamentais da negociacao

- Estilos de negociagao

- Tipos de negociagao (negociacdo de parcerias win-win,
negociagdo entre adversarios win-loose)
- Tipos de negociadores

- Estratégias

- Tacticas

- Comunicagao

- Linguagem

- Assertividade

- Local da negociagao

- Momento do inicio da negociacao

2 - Fases da Negociagdo

Fase da Pré-negociacdo

- Identificagdo do negociador(es)

- Estabelecimento de regras (caso exista uma equipa de
negociagao)

- Existéncia de um lider

- Definigdo do local da negociagdo

- Pesquisa e preparacgao da informacgao

- Fixacdo de objectivos, estratégias e tacticas
Fase da Negociagdo

- Técnicas de negociacao

- Comportamento na negociagao
Pds-negociagdo

- Conclusao e formalizacdo do acordo

- Implementagdo do acordo

3 - O perfil do negociador

- Tipos de negociadores e estilos de negociagao
- O mito do negociador nato

- Como desenvolver competéncias negociais

- Auto-diagndstico e avaliagdo

4 - Analise da situagdo actual do mercado

5 - Comunicagao

Formas de concepgdo das mensagens

- Ajustar a linguagem ao objectivo da informacdo

- Formatagdo do documento

- Destinatarios diretos e indiretos do documento

- Formas de arquivo

- Identificacdo do suporte grafico mais adequado para a
divulgagdo da mensagem

Expressao oral

- Mensagem

- Conteudos e lingua (nativa, de negocios, regiona-
lismos)

- Linguagem corporal

- Estilos de comunicacao (autocratica, directiva,
motivadora, integradora)
Técnicas facilitadoras da comunicagao, do relaciona-
mento interpessoal e da gestdo da relacao

- Rigor/objectividade

- Eficacia e assertividade

- Empatia e disponibilidade

- Capacidade de delegar, acompanhar e contro-
lar

- Recolher contributos de todos

- Resolugdo de conflitos e de situacdes de ansiedade

6 - Técnicas de fecho do negdcio

- Preparacao de fecho

- O acordo

- Acompanhamento (curto, médio e longo-prazo)

7 - Role — Play e Exercicios

PRECO: 150€

InscrigOes online em:
http://www.i9project.net/insonline.php

Inscricoes até ao dia 18 de Novembro inclusive
e validas apds pagamento.

I9PROJECT

Rua Sa da Bandeira, 766, |° Esq.

4000-432 Porto

Tel.: 220933609 / 919404878 (Segunda a sexta-
feira das 14 as 19 horas)
E-mail:cursos@i9project.net




