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Um negocio so é borm quando ambas as partes ganham.

Garanla o seu beneficio corm concretizacdo de vendas proficuas.

Objectivos

ociacao e Fecho de Vendas

Formacho il

Area de Comunicacao

e Aumentar a eficacia das vendas
e Organizar detalhadamente o processo de negociacdo

e |dentificar e analisar os factores de relacdes humanas e de processos associados a cada situacao de negociacdo
e Usar estratégias e tacticas adequadas a cada processo de negociacao

® Preparar com eficiéncia uma reunido de negociacao

® Aplicar técnicas praticas para uma gestao dindmica da negociacdo
® Auto-diagnosticar necessidades individuais no perfil proprio de negociador em prol da melhoria continua e acréscimo de valor nos trabalhos

de negociacao
e Desenvolver os mecanismos de persuasao

Destinatarios

Conteddo Programatico

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

e Técnicos envolvidos em processos de negociacdo a nivel
interno ou externo;

e Quem procure enriquecer as suas capacidades de negociacao
e de argumentacdo, quer em termos profissionais quer
pessoais;

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

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

Carga Horaria

e 18 horas

VVantagens/Condicdes de Formacao

e Turmas com um maximo de 12 formandos;

e Utilizacdo de meios audiovisuais e informaticos adequados;

e Documentacdo e material de suporte a formacao;

® Acesso as salas em periodos livres para pratica extra;

e Certificado de Formacao Profissional com o reconhecimento
oficial, de acordo com a Legislacao em vigor.

Para mais informacoes:

Telefone: E-mail:

Préximas turmas

INFANTADO

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

Tel.: 21982 84 94

FLCAMENGA
Flamenga,

Tel.: 21 989 63 36

Pcta. da Flamenga, n.? 9 loja Dta.,

2660-260 Sto. Ant.® dos Cavaleiros

Negociar/Vender
Vender e Negociar: conceitos indivisiveis
Competéncias essenciais de um Negociador
Identificacdo do perfil e desenvolvimento das
vendedor/negociador
Aplicacao da criatividade de forma a garantir a progressdo da negociacao
Poder negocial e actores negociais
Negociacdo entre pares e entre grupos
Estratégias, Técnicas e Tacticas Negociais
Preparacdo da Negociacao
Reflexdo estratégica e desenvolvimento operacional
Planeamento do contacto e das abordagens para negociacao
Preparagao dos contactos
Recolha de dados e execucdo de cdlculos simulatérios
Validacdo de interesses das partes
Organizagao da Matriz de negociagao
Técnicas negociais
. Técnicas de Manipulacdo e transformacdo dos objectos de negociacdo
Técnicas de divisdo ou de articulacdo
Técnicas baseadas na utilizacdo do poder
Técnicas baseadas na manipulacdo da relacdo
Concessbes
. Bloqueios e impasses
Tacticas Negociais
o Coercivas e desestabilizadoras
o De caracter distributivo
. De caracter integrativo
. Aplicacdes de atitudes negociais tacticas, por exemplo, bluff, sinceridade,
determinacao inflexivel e outras

Conducao e Orientacao das Negociagoes

Teoria dos Jogos

Argumentacao

A escuta como suporte da argumentacdo

Mudanca de objectivos

Argumentar sobre o que ndo é negociavel? Que tal argumentar sobre outros
elementos?

Regateio

Separacdo das emocdes e dos factos

Fecho da Negociacao e Consolidacdo de Vendas
Aproximacao qualitativa e quantitativa 8 negociacao

Fecho de Venda

Construcdo do acordo negocial e respectivo registo

Reflexao sobre o interesse do acordo para cada uma das partes
Registo dos passos e respectivos resultados para memoéria futura

Erros negociais
Interlocutores problematicos
Armadilhas negociais

Excesso de confianca negocial
Emocado na negociacdo

competéncias técnicas do

www .caf._pt
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