TECNICAS DE NEGOCIACAO

Negociagbes eficazes dentro e fora da empresa geram um clima de estabilidade e
credibilidade das organizagbes no mercado cujos resultados sdo claramente
visiveis.

DESTINATARIOS
Profissionais que queiram melhorar e/ou reforgar as suas técnicas de negociagdo com seguranca e auto-
confianga.

OBIJECTIVOS
+ Tomar consciéncia dos nossos pontos fortes e fracos numa negociagdo.
+ Detectar os nossos bloqueios e forgas/crencas limitadoras no momento da negociagdo.
+ Saber identificar diferentes estilos de negociadores e saber lidar com eles.
+ Adquirir métodos e ferramentas adequados para garantir negociagGes eficientes, aprendendo a

ficar no lugar do outro e a tratar de antecipar necessidades e expectativas na negociagdo.

+ Aprender a avaliar os efeitos apresentados em cada uma das posicoes.
+ Obter acordos satisfatdrios para ambas as partes.
+ Levar a pratica as habilidades de negociagdo adquiridas.
PROGRAMA
1. INTRODUCAO
2. ESTILOS DE NEGOCIAGAO
a. Troca pura
b. Negociagdes duras
c. Negociagdes de Concessdo
d. Negocia¢des Ganhar/Ganhar
e. NegociacBes em elevada dependéncia
3. OS NEGOCIADORES E AS NEGOCIADORAS
a. Negociadores em fungdo dos objectivos
b. Em funcdo das caracteristicas de personalidade e comportamentos
c. A motivacdo e os valores dos negociadores
d. As competéncias pessoais dos negociadores
e. O papel das emogdes na negociagao
4. FASES DA NEGOCIAGAO
a. A preparacdo da negociagdo
b. Abertura
c. Ancoragem e movimentos.
d. Algumas tacticas. A comunicacao.
e. As concessdes e os blogueios nas negociagGes
f.  Encerramento
FACILITADOR

Mario Madrigal. Coach e formador. Director Geral do Inedem. Licenciado em Economia e
Mestrado em Politica Econédmica pela Universidade de Valladolid, onde foi professor. Master
em Coaching pela Universidade Camilo José Cela (Madrid).

INFORMACOES / INSCRICOES



mailto:geral@inedem.com?subject=Tecnicas%20de%20Negociacao

