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Negociacgdo: Técnicas para fechar mais
vendas (curso pratico)

08 HORAS  09HO00-13H00 | 14HO0-18HO0

v Equipas comerciais e vendas;

v Técnicos de compras e procurement

v Profissionais de marketing

v Supply chain e importagéo/exportagéo

v Gestores e empresdrios

v Todos os profissionais que precisam de
negociar no dia a dia empresarial

30% desconto (154€ +IVA)

MIGUEL NUNO SILVA

30 anos de experiéncia profissional. 24
dedicados a apoiar empresas em Portugal,
Mocambique e Angola.

E CIPP™ International Trainer e Senior Partner
da Admicami (Mogambique), com mais de 30
anos de experiéncia profissional, dos quais 24
dedicados a formagdo e consultoria
empresarial.

Experiéncia executiva em Negociagao:
exerceu cargos de Diregdo Comercial e
Executiva em Portugal e Mogambique,
liderando operagdes internacionais no setor
automovel e negociagOes estratégicas em
setores como mobilidrio, tecnologia e
farmacéutica.

E licenciado em Informatica de Gestao (ISMAI)
e Coordenador Cientifico do Programa CIPP™
na Catoélica Luanda Business School (Angola).

Formador internacional: mais de 8500 horas
certificadas de formagdo ministradas em
Portugal, Mocgambique e Angola,
especializado em Procurement, Negociagao
Comercial e Estratégia Empresarial.

Perde negécios porque a concorréncia negoceia melhor?

No mundo VUCA/BANI de hoje, negociar deixou de ser um "dom
natural". £ uma competéncia estratégica que se treina, se
estrutura e se domina.

A diferenca entre fechar um negécio com margem sauddvel ou
perdé-lo para a concorréncia estd em conhecer técnicas como
ZOPA e BATNA, em dominar as 6 etapas de preparagdo e em saber
adaptar-se durante o processo.

Do outro lado da mesa estd sempre alguém com 0sS mesmos
objetivos que os seus. Quem estd melhor preparado, ganha!

— Fechar negécios com margens superiores dominando os
conceitos ZOPA e BATNA

— Preparar-se estrategicamente seguindo as etapas que
separam improvisagdo de negociagdo profissional

— Adaptar-se em tempo real aplicando téticas ajustadas a
cada situagdo e perfil de negociador

— Identificar o seu estilo negocial e transformar as suas
qualidades em vantagem competitiva

— Evitar os 8 erros que fazem perder negociagées

—  As organizagées vs. mundo VUCA [ BANI
- A negociagdo no @&mbito das atividades de uma organizagdo
- Inteligéncia emocional & atitudes comunicacionais
— O processo de negociagdo
— As 6 etapas de preparag@o de uma negociagdo VS conceitos
ZOPA e BATNA
- O framework que transforma improvisagdo em estratégia
- Estratégias e taticas negociais para usar na préxima reuniéo
— O perfil do negociador de sucesso
- Top 8 das competéncias de negociagdo de/para o sucesso
- As competéncias que separam bons negociadores de
excelentes
- Caso pratico de negociagéo comercial (compra & venda)

Exposicdo de casos & modelos de documentagéo



A metodologia adotada utiliza técnicas diversificadas
como o método expositivo, ativo e demonstrativo. Vai:
Simular negociagoes reais com feedback imediato
Receber feedback construtivo entre pares

Trabalhar nos seus desafios especificos de negociagéo

Avaliagdo de reagdo: questiondrio de expectativas,
previamente ao inicio da agdo e avaliagdo final, através
de inquérito de satisfagdo, enviado através do Google
Forms ou em formato de papel caso a sess@o seja
presencial, aplicado a formandos e formador.

Formagdo em sala equipada com mesas, cadeiras,
quadro branco, videoprojector, ligagcdo wi-fi e
computador. Todos os formandos tém pasta, caneta e
bloco para notas.

Sala com boa luminosidade, ventilagdo, temperatura e
isolada de ruidos. Espago equipado com os recursos
didaticos necessdrios.

Formagdo presencial. Formagdo continua ndo inserida no
Catdlogo Nacional de Qualificagdes.

Para a conclus@o com sucesso e obtencdo do Certificado
de Formacgdo Profissional (CFP) & necessaria uma
assiduidade minima de 90% da duragéo da agdo. O CFP
€ emitido no SIGO, de acordo com o modelo publicado na
Portaria n.° 474/2010, de 08 de julho.

Serd disponibilizada aos formandos (apés o final da
agdo) a documentagdo de apoio as aprendizagens.

Documentos necessarios
Registo da empresa na
preenchimento integral da
colaborador.

Pagamento por transferéncia bancdéria para NIB CGD
0035 0441 0002 0142 5302 5 e envio do comprovativo de
pagamento para formacao@cefamol.pt

online e
inscrigéo [

plataforma
ficha de
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As vagas séo limitadas e a inscri¢gdo s6 serd vdlida apos
boa cobrancga.

Cancelamentos:

Devem ser comunicados para formacao@cefamol.pt.
Caso seja comunicado até 5 dias antes da data de
realizagéo da agdo ndo haverd qualquer retengéo do
valor e até 2 dias Uteis, haverd uma retengdo de 50 % do
valor total. No caso de desisténcia do formando sem
notifica¢cd@o, ndo existe lugar a qualquer devolugdo.

A comunicagdo de desisténcia apds o inicio da agdo
implica a ndo devolugcdo do valor da inscrigo. Em
qualquer caso a CEFAMOL admite uma substituicdo a
presenga do inscrito.

Sendo uma empresa associada da CEFAMOL, pode
usufruir do Voucher Formagd&o'25, desde que cumpra as
condi¢cdes de utilizagdo. Para o efeito, deve mencionar

“WVOUCHER 25", na ficha de inscrigdo, no campo
“infformag¢do adicional” ou remeter-nos um email
(formacao@cefamol.pt) com essa indicacéo. Estas

condi¢des ndo sdo cumulativas com outros descontos em
vigor.

Dada a limitag&o de participantes, a CEFAMOL reserva-se

o direito de nd&o aceitar a totalidade das inscrigées,

considerando-se a aplicagdo dos seguintes critérios de

selecdo:

- ativos de empresas associadas da CEFAMOL, com
situagdo financeira devidamente regularizada;

— empresas do cluster “Engineering & Tooling” ou que
desenvolvam atividades complementares;

- perfil do participante em conformidade com os
definidos para esta agdo;

- ordem cronolégica de receg¢do das inscrigdes;

—  prioritariamente, um formcndo/empresa, de forma a
abranger o maior nUmero de empresas possivel.

Em qualquer um dos casos, serd confirmada por email a
participagéo dos formandos selecionados e ndo
selecionados.

Sandra Pereira
Email: formacao@cefamol.pt | Tel: 244 575 150

QUER ESTA AGAO AJUSTADA A SUA EMPRESA?
Peca-nos uma proposta através do e-mail formacao@cefamol.pt

Esta agdio é vdlida para acumulagdo das 40 horas de formagdo continua obrigatéria de acordo com o Cédigo do Trabalho.
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