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HIGH SKILLS

Formagao e Consultoria

Negocia¢ao de Vendas — Como Fazer Vendas Proveitosas

Objetivos Gerais

Este curso pretende dotar os participantes das seguintes competéncias: a desenvolver os aspetos que
promovem a confianga pessoal em momentos de negocia¢do, desde a reunido interpessoal até a
apresentagao para uma equipa de compras. Os participantes vao perceber como utilizar técnicas
estruturadas de persuasdo para conduzir reunides de vendas e negociagdes, de forma achegarem a
solugdes win-win.

Vai assim permitir uma compreensao global do processo estruturado de vendas e negociac¢do, tendo em
conta as competéncias, capacidades, conhecimentos e atitudes criticas a ter para o sucesso.

Destinatarios

Gestores, Directores e Responsaveis de Vendas e/ou Marketing, Responsaveis por Areas de
Desenvolvimento de Negdcio ou colaboradores com papéis-chave na negociacdo de parcerias,
contratos, acordos, entre outros.

Carga Horaria

6 Horas
Contetudos

Planear e estruturar cada negocia¢ao

Definir objetivos negociais flexiveis

Definir objetivos negociais claros e mensuraveis tendo em conta os interesses de ambas as partes
Utilizar técnicas de persuasdo ndo-verbais

Conduzir negociag¢des de forma a atingir resultados win/win

Efetuar avaliagGes de cada negociagao utilizando critérios mensuraveis e quantificaveis

Evitar concessdes e a hegociagao destas

Dirigir-se as necessidades, sentimentos e prioridades das outras partes
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Reconhecer os limites da venda e da negociagao
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. Utilizar um plano faseado de negocia¢des
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. Aprender a lidar com objec¢des e rejei¢cdes
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. Perceber as emogdes e atitudes que influenciam a negociagdo
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. Descobrir o seu estilo pessoal de negociador, forgas e fraquezas
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. Usar argumentos negociais e saber contra-argumentar
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