—Um"negocio so e bom quando Jmbas as partes ganharm:

Cezntro de Famacha

aranta o seu beneficio. Area de Comunicacao

Objectivos

Manual oferecido

e Reconhecer as aplicacdes da negociagao;

e Ter uma visdo clara das estratégias e tacticas mais eficazes na negociagao;

e Desenvolver as capacidades pessoais de negociacgao;
e Preparar com eficiéncia uma reunido de negociacdo;

o Aprofundar e treinar as competéncias estratégicas fundamentais para uma negociagdo bem sucedidas;
e Enfrentar positivamente situagdes de tensdo e/ou conflito;

e Desenvolver os mecanismos de persuasdo.

Destinatarios

NEGOCIAR
LVENDER

==

ConteGdo Programatico

e Gestores e Dirigentes com responsabilidade
negociacdes de defesa dos interesses da empresa;

e Técnicos envolvidos em processos de negociagdo a nivel
interno ou externo (quer com clientes, quer com
fornecedores);

e Quem procure enriquecer as suas capacidades de
negociacdo e de argumentagdo, quer em termos
profissionais quer pessoais;

e Estudantes que queiram conhecer a abordagem prética
das questdes empresariais;

e Profissionais que reconhecam as necessidades de
formacdo complementar de forma a permitir-lhes
ascender a quadros qualificados.

Carga Horaria

nas

* 30 horas.

Vantagens/Condi¢bes de Formacdo

e Turmas com um méximo de 12 formandos;

o Utilizacdo de
adequados;

e Documentacao e material de suporte 3 formacdo;

e Acesso 3s salas em periodos livres para pratica extra;

e Certificado de  Formacdo  Profissional com o
reconhecimento oficial, de acordo com a Legislacdo em
vigor.

meios audiovisuais e informaticos

Para mais informagoes:

Telefone: E-mail: _

Proximas turmas

Pcta. da Flamenga, n.2 g loja Dta., Flamenga, 2660-260 Sto. Ant.2 dos Cavaleiros

Av. Vasco da Gama, n.2 36 A, Qta. do Infantado, 2670-394 Loures

FORMACAO

Ea SOLUCAO

Negociagdo

Conceitos de negociacdo

Porqué negociar

Gestao de conflitos ou de interesses
Competéncias essenciais de um negociador
Estilos pessoais de negociagao

Elementos fundamentais da negociagdo
Objecto e contexto da negociacao

Apostas negociais

Poder negocial e actores negociais
Negociagdo entre pares e entre grupos
Tipologia negocial

Problema negocial

Orientagdo negocial: distributiva vs integrativa
Identificagdo, criacdo e reparti¢do do valor negocial
Zonas de acordo e ndo acordo

Estratégias, técnicas e tacticas negociais
Preparagdo da negociacdo

Estratégia negocial

Técnicas de negociaco

O papel das perguntas durante a negociagdo
Tacticas negociais

Argumentag¢do negocial

Alternativas criativas

Movimentos no interior da negociagdo
Aproximagdes no sentido do acordo
Linguagem Negocial

A comunicacdo verbal e n3o verbal

Tipos de comportamentos

Detectar sinais de aproximacdo

Erros negociais

Interlocutores problematicos

Armadilhas negociais

Mito da divisao

Ancoragem e ajustamento

Fecho negocial acelerado

Excesso de confianca negocial

Simpatia versus empatia

Emocdo na negociagao

Conclus3o da negociagdo

Aproximacdes qualitativas e quantitativas 8 negociacao
Acordos negociais

Registo das conclusdes

Concepgado 3 orcamentagdo
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