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PROGRAMA

NEGOCIAR
PARA GANHAR

OBIECTIVOS:

=  ODMNHECER 45 FERRAMENTAS NECESSARIAS
PARA DESENWOLVER-SE COMO
NESOCIADOR.

*  PREPARMAR-SE PARA QUALTUER TIPD DE

HEGOCIACAD.

=  ENTENDER COMO CONSEGUIR MAIS PODER
EINFLUENCLA.

*  COMHECER AS PRINCIPALS ESTRATEGLAS E
TACTICAS.

*  DBTER UM EXCELENTE RESULTADD MUMA
NEGOCIACAD, SATISFAZENDOD O SEU
OPONENTE.

M'EIDULG 1 - CONHECEMDO O PROCESSD
1.1 - GUERENDO OU NED 14 € UM NEGOCIADOR.
1.2 - TUDD PODE E DEVE SER MEGOCIAVEL.

1.3 — PERFIL DO NEGOCIADOR IDEAL.

1.4 - NEGOCIAR: CODPERAR OU COMPETIR®

MODULO 2 - O INICIO

21 -Epraciso entendarantes de nezadiar.
2.2, -0 Conceita da “Gardura™.

23 - Os mitos da Megociagso.
2.4 - Coma reagir aos mitos da negaciagao

MODULO 3- FACTORES QUE DEVEM SER
COMSIDERADCDS MNUMA I".IEGDCIA(;E-‘.]
3.1 - Aimportancia do intangiesl na reacgss do
nesaciadar.

3.2 - O que = Minimas = como usao.

33 - Coma descobrir os imites do seu apananta.

34 - 0s diferentes estilos de nemociad ores.
3.5 - Definir as =strategias d= negocisgs.
3.4 - O clima da negociagac.

3.7 - 0 que motiva o seu oponente.

MODULO 4 — ESCOLHAS DECISIVAS

4.1 - Qual £ o melhor lugar para negaciar?

42 -Vantagens de= negociar =m casa.

4.3 - Vantagens d= negociar am campa inimige

4.4 - Em que situacaz escolher um termitdria neutra.

45 - Nagociagio =m =quipa.
4 5 - Nagociagso por tel=fons

WIWW. TRAININGC ARE.PT

MODULO 5 — OUVIR E PERGUNTAR
5.1 - Obtengao de informasdes.

5.2 - A grte de fazer perguntas.

5.3 - A arte de responder perguntas.
5.4 - A grte de guwir.

55 - & inguagem do corpa.

5.6 - L=r nas entrefinhas.

MODULD 6 — PRAZOS, CONCESSOES
EPODER

6.1 — Prazos.
§.2 — Concessdes.
§.5 — Podar.

MODULO 7 — ESTRATEGIAS E
TACTICAS DE MEGOCIACAD

7.1 - Estrategias de= negociacas par estile do
opanente

7.2 - Ghesklst para chegar a um acordo
7.3 - Tacticas de negaciagao.

7.4 - O fecho negaciasao.
7.5 - Manter as aparencias.

7.8 -Vinte regras para o sucesso das
naEocisgdes.
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