O NEGOCIACAO AVANCADA:

como negociar eficazmente

Dinamica:

Este workshop introduz os pontos-chave dos
processos de negociacdo e vendas, utiliza os
respectivos enquadramentos tedricos, e torna-os
praticos. Do diagndstico da situacdo a decisdo da
accdo, da venda a negociagao, do fecho a
implementacdo, todas estas fases serdo percorridas
experiencialmente ja que sao factores criticos de
sucesso para incrementar a eficacia negocial e obter
resultado mais elevados. Os participantes
encarnarao o papel de negociadores em cenarios de

dramatizagao que encenam a realidade.

Output:

3 Boas razoes para participar:
0

No final do workshop os participantes estardao preparados para diagnosticar situacdes

negociais e identificar as estratégias que melhor se adequam a cada caso especifico; dominar

as tacticas e acgdes que operacionalizam na pratica aquelas estratégias, sabendo alinhar-se

com os diferentes perfis de interlocutores, aumentar a sua eficacia na persuasao e

comunicagao, e encontrar solugdes para lidar com situagdes dificeis e pouco previsiveis.

Duragao:

Publico Alvo:




O NEGOCIACAO AVANCADA:

como negociar eficazmente

Programa:

1. Vender e negociar (role play e debriefing)
® Os conceitos e a sua implicagao pratica

O segredo das boas perguntas

Estratégias e tacticas negociais

A matriz negocial

Dilemas negociais

Eixos e janela negocial; os ODE’s

6 66 6 8 5

O poder negocial

2. Comunicacao e decisao (role play e debriefing)
® A comunicagao verbal, vocal e visual
® O processamento cerebral da informacgao
® Técnicas para identificagao rapida de Perfis de interlocutores — Profile Matrix

® Gestao das emocgodes

3. O processo de negociacao e vendas (role play e debriefing)
® Processo comportamental: o que fazer
® Processo mental: como pensar

® Processo relacional: como interagir

4. Fases da negociacgao (role play e debriefing)

® Asking activities e telling activities

® Da incongruéncia a congruéncia: a negociagao como
um processo de identificacao e resolucao de problemas
e necessidades
Os passos da negociacao e a sua adequacao a estratégia
Pilares negociais: a persuasao e a confianga

Negociacdo com pessoas dificeis

Os principais erros negociais



