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Planeamento Estratégico e Negociacao Internacional

Objetivos Gerais

No Mundo Global do Século. XXI onde perdura uma forte concorréncia empresarial,
deparamos com um desenvolvimento de complexas estratégias de persuasdo que
criam, desenvolvem e fortalecem as relacbes entre as marcas e 0s consumidores e
onde a criatividade desempenha um papel fundamental.

O dominio das técnicas de negociacdo, vendas e 0s vastos conhecimentos técnicos
dos produtos/servicos que oferecem ndo sao suficientes para que o comercial seja
bem-sucedido nos seus processos negociais.

O curso de Planeamento Estratégico e Negociacdo visa capacitar o lider
organizacional para um conjunto de ferramentas pro-ativas de Acao.

Este curso visa dotar os formandos de um conjunto de conhecimentos e técnicas que
Ihes permitam participar com sucesso em processos de negociacdo internacional com
clientes, capacitando-os igualmente para desenvolverem um Planeamento
Estratégico.

Objetivos Especificos:

No final do curso os formandos saberéo:

o Utilizar diferentes estratégias internacionais de negociacao;

e Desenvolver as suas capacidades pessoais de negociacgao;

e Utilizar métodos e ferramentas necessérios para preparar e desenvolver
negociacdes dificeis

e Desenvolver poder pessoal de influéncia;

¢ l|dentificar diferentes formas de persuadir;

e Aplicar competéncias de didlogo, escuta, e comunicacdo na mediacdo de
conflitos;

e Conhecer e compreender as melhores ferramentas para cada tipo de conflito.

Destinatarios:

E destinado a lideres organizacionais e todos os que tenham funcdes de chefia nas
areas da logistica, Planeamento Estratégico, comunicacdo institucional, operacoes,
compras e distribuigéo.

Carga Horéria:

60 Horas
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Conteudo Programatico:

Médulo | - Comunicacao

VVVVVVVVY

Falar em publico;

Técnicas anti-stress;

Relaxamento controlado e respiragao disciplinada;

A imagem e as primeiras impressoes;

Estabelecer contacto com a audiéncia;

Os recursos pessoais: a voz, o olhar, os gestos, a postura e a movimentacao;
A comunicacao verbal;

O humor na comunicacao;

A postura e o controlo gestual.

Modulo Il - Interacao e estratégias de comunicacao
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A interagdo com a audiéncia;

Como iniciar a apresentacao;

Métodos para captar e manter a atencao;

Responder as perguntas colocadas durante a apresentacao;

Utilizar as técnicas da escuta e reformulacao;

Adotar uma estratégia adequada em situacao de conflito;

Fazer face a situacdes dificeis: objecdes, agressividade ou indiferenca;
Lancar o debate no final de uma apresentacao;

O fecho da apresentacéo.

Moédulo Il - Negociacao internacional

>
>

>

>

Estratégias de negociacao internacional,

OrientacOes estratégicas fundamentais de negociacdo: negociacao integrativa
versus negociacao distributiva;

Escolher a sua estratégia negocial segundo o perfil do cliente e segundo a
natureza do negécio;

Avaliar os elementos periféricos da negociacao internacional.

Moédulo IV - Desenvolvimento negocial e persuasao

VVV VVVVVVVYY

Desenvolvimento da negociacao;

Negociacao cooperativa versus negociacdo competitiva;

Distinguir posicdes, interesses e critérios de deciséo;

Controlar o desenrolar da negociacao;

A argumentacao persuasiva para apoiar as propostas e contrapropostas;
Técnicas e procedimentos para influenciar o acordo final;

Estratégias, técnicas e tacitas negociais;

Principios taticos da negociacdo competitiva; controlo das concessfes e
exigéncia de contrapartidas;

Identificar as "armadilhas" colocadas pelos negociadores profissionais;
Erros a evitar nas negociacgoes;

Como reagir as tacitas mais usuais dos compradores.
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Modulo V - Técnicas de influéncia, persuasdo na negociacao

Técnicas de persuasao;

Como criar credibilidade aos olhos dos outros;
Lista sistematica de argumentos;

Atalhos mentais de deciséo;

Regras de comparagcao: modelacéo vs. Autoridade vs.Coragem,;
Como aumentar o seu poder de persuasao;
Imagem;

Conhecimento;

Confianca;

Credibilidade;

Comunicagéo;

Persisténcia;

Beneficios;

Motivacao;

Visibilidade;

Siléncio.

VVVVVVVVVVVVVVYY

Mdédulo VI - Planeamento estratégico

» Planeamento estratégico — definicao;
» Metodologias;
» Do Militar ao Empresarial.

Modulo VII - Planeamento estratégico de vendas internacionais

Objetivos de um planeamento estratégico de vendas;

Comeércio Internacional e as estratégias mais comuns;

Quem deve ser o responsavel pelo planeamento estratégico de vendas;
Como elaborar um planeamento estratégico de vendas;

Que ferramentas sao utilizadas no planeamento estratégico de vendas;
A atual metodologia de vendas7 A estrutura da forca de vendas;

Os principais canais de distribuicdo que estao sendo utilizados;

A politica de precos;

Como controlar os resultados — ferramentas e instrumentos de controlo para
as diversas areas;

Controlar o desenrolar.
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