Conteudo de Formagao a Distancia

Estratégias e Técnicas de Negociacado para Compradores

Objetivos Gerais

Este Curso tem como objetivo dotar os participantes das &reas de compras dos conhecimentos,
técnicas e competéncias que lhes permitam negociar eficazmente e conseguir os melhores
resultados nos processos negociais em que intervém.

Objetivos Especificos

No final deste Curso os participantes saberao:

O que é uma negociacao e como deve ser conduzida;

Preparar 0s processos negociais;

Identificar os tipos e perfis de compradores;

Gerir o tempo e o0 poder num processo negocial,

Construir o clima adequado a negociacao;

Controlar-se emocionalmente e suportar a pressao;

Quais os estilos de negociacao existentes e qual o0 mais propicio;

Entender a comunicacao verbal e ndo-verbal (corporal e gestual);

Quais as principais estratégias e taticas que os vendedores profissionais utilizam na
negociacao;

e Aplicar as técnicas de negociagdo, ndo s6 no plano teorico, mas sim, adaptadas a
cada caso concreto de negociacédo de compras.

Destinatarios

Este Curso destina-se a todos os profissionais que tenham ou esperem vir a ter a curto prazo
responsabilidades em compras e que estejam envolvidos em processos negociais nas areas
de compras, logistica, materiais, suprimentos, financeira e administrativa.

Pré-requisitos

Os pré-requisitos necessarios para frequentar este curso sao:

e Ter acesso a um computador ou um tablet com ligacdo a Internet e um browser
(programa para navegar na web), como o Chrome, Safari, Firefox ou Internet Explorer.

e Pode aceder ao curso a partir de qualquer computador (por exemplo, em casa e no
escritorio), tablet ou smartphone.

Carga Horéaria

18 Horas

Conteudo

Programatico

Moédulo 0 — Apresentacdo de Plataforma e Método de Utilizagdo
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- Conteudo de Formacao a Distancia

Moédulo | - Conceitos Basicos

» Conceito de negociacgao;

» Tipos de negociacdo na venda e na compra;
» Elementos fundamentais da negociacgao;

» Fatores de éxito.

Moédulo Il - Como Conduzir Negociagfes em Compras

» Por qué negociar?

» Os tipos de negociacdes existentes;

» As estratégias e taticas - ofensiva e defensiva,

» Andlise das forcas e fraquezas;

» Cenarios alternativos;

» Exercicio demonstracgéao.

Moédulo Il - Fases da Negociagcdo em Compras

» Preparacao e Planeamento do encontro negocial: objetivos (ocultos e declarados);

» Levantamento de informacdes;

» Alternativas e concessdes (0 que quer conseguir, COmo conseguir e 0 que esta
disposto a conceder);

» Discussao e apresentacdo das posicoes;

» Posicles iniciais; avanco das posicoes e identificacdo dos interesses;

» Proposta — saber reunir as informacoes e fazer a proposta;

» Contra proposta e criacdo de opc¢oes alternativas;

» Procura de interesses e pontos de convergéncia, através das opcoes;

» Superar 0s impasses;

» Fecho e o acordo:

o Objetivos;
o Técnicas de Fecho.

Médulo IV - Etapa da Argumentacdo em Pormenor

Objetivos;

Conceitos de argumento;
Argumento comercial e técnico;
Estratégia da argumentacao;
Construcao do argumento.

VVVYY

Moédulo V - Objecdes

» Atitudes frente as objecdes;
» Tratamento das objecoes.
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- Conteudo de Formacao a Distancia

Moédulo VI - Processo de Compras Negociadas

» Interesses — levantamento de critérios e motivacfes racionais e emocionais;
» Opcbes — encontro dos interesses entre as partes;

» Padrdes — defesa dos interesses, proposi¢des e posicao;

» Alternativas — encontro de saidas para o fecho ou um acordo negociado.

Mdédulo VII - Tipos de Compradores

» Negociacdo com interesses mutuos alcancados;
» Negociagdo com pessoas intransigentes;
» Estudo de caso: negociar com negociador dificil.

Mdédulo VIII - Trés Variaveis Basicas em Negociacao

Informacéo — trabalhar os dados;

Estabelecer uma linha de raciocinio;

Tempo — 0 dominio do tempo na apresentacao da linha de raciocinio;

Poder — elementos do poder; poder da informacéo; poder do dominio do tempo;
Autoridade negocial;

Exercicio: identificar as variaveis em compras.

VVVYVYVYY

Médulo IX - Postura do Comprador durante a Negociacao

Competéncias de relacionamentos;

Como construir o clima negocial adequado;
Controle e equilibrio emocional;

Comprar sob pressao;

Aplicar as melhores técnicas, estratégias e taticas.
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Médulo X - Persuasdo Racional para o Comprador

Dominio da informacdo no argumento;

Linha de raciocinio;

Potenciar as informacoes;

A autoridade (poder) — levar as pessoas a crer no seu argumento;
Postura, motivacao, convicgao e entusiasmo.
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Médulo XI - Perfil do Comprador-Negociador
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Intransigente — matador;

Conciliador — alto desempenho;
Caloroso — encantador;

Espirituoso — infantil;

Ajustado — burocratico;

Teste: autoanalise do perfil negocial.
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- Conteudo de Formacao a Distancia

Modulo XllI - Estilos de Negociagdo em Compras

» Intransigente — oriental: soviética/arabe/judeu/japonés/chinés;
» Compromisso — ocidental: americano/inglés/francés;
» Variacoes de estilos.

Modulo Xl - Comunicacgéo Verbal e Ndo-Verbal — Leitura e Significados

Ambiente psicoldgico, postura e comunicacao;

Poder manifestado a partir do arranjo fisico;

Taticas para minar resisténcia,

Posicionamento de cadeiras e de pessoas a mesa de negociacao;
Leitura corporal — linguagem inconsciente na negociacao;
Expressao verbal e gestual- linguagem consciente na negociacgao;
Simulacao de situacdes préaticas de compras.

VVVVVYVYY

Metodologia

Este curso tem sempre presente o formador, que ira mesmo dar a formacéo presencial através
da plataforma.

O Formando pode intervir juntamente com o formador ou com os restantes formandos tal como
faz na sala de aula.

As apresentacdes e exercicios serdo sempre disponibilizados pelo formador no final de cada
sessdo de formacéao.

No final do curso recebera um Certificado de Formacéo Profissional caso frequente pelo menos
90% das aulas, realize os trabalhos e os testes propostos, participe nas discussdes online e
tenha avaliacao final positiva.

Esta formacéo é certificada e reconhecida.
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