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Formagao e Consultoria

Como Negociar Operagdes no Cenéario Global

Objetivos Gerais:

Este curso pretende dotar os participantes das seguintes competéncias: relativas aos
conflitos dos negdcios internacionais e as suas principais alternativas de resolucéo.
Desenvolver nas assistentes competéncias relativas a aplicacdo de estratégias de
negociacao internacional. Proporcionar técnicas para aprimorar 0os processos de venda
internacionais. Analisar outros aspetos da negociagao internacional: comunicacionais,
emocionais, comerciais, entre outros.

Objetivos Especificos:

No final da formacao os participantes ficardo aptos a:

e Elaborar estratégias para a negociacao com Mercados externos;
e Compreender e comunicar da forma acertada com os interlocutores de mercados
internacionais.

Destinatarios:

Este curso é dirigido a: Diretores, Quadros Técnicos, Assistentes e Colaboradores de
Empresas.

Carga Horéria:

12 Horas

Conteudos Programaticos:

Médulo I - Questdes introdutdrias a negociacdo nos mercados externos

» Caracteristicas do cenario global;

Importancia da negociacao para o processo de internacionalizagéo;

Exame das classes de conflitos dos negécios internacionais;

Avaliacdo das formas mais eficientes para a solu¢ao dos conflitos comerciais;

Reconhecimentos dos objetivos e interesses proprios e dos clientes externos;

Preparacdo das diversas fases da negociacdo: pré-negociacao, negociacao e

pOs negociacao;

Desenvolvimento dos aspetos relacionais das operagcbes externas: respeito,

compromisso e conhecimento matuo;

» Avaliacdo dos aspetos substanciais dos negocios internacionais: preco,
gualidade, transporte, quantidade, data de envio e meio de pagamento.
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Detecdo das principais fontes de poder negociador dos participantes duma
operagao internacional.

Modulo Il - Estratégias de negociacao internacional

>
>
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Escolha de diferentes estilos de negociacdo: competitivo, colaborativo e criativo;
Aplicacao de estratégias de negocia¢cdo: demandas crescentes, demandas finais
e geragao de concorréncia;

Reconhecimento das caracteristicas dum vendedor eficaz;

Técnicas para uma apresentacédo atrativa dos produtos da empresa;

Formas de fechamento dos processos de venda internacionais;

Estratégias para responder as queixas dos clientes externos.

Moédulo Il - Outros aspetos da negociacgéo internacional
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Técnicas para melhorar a comunicacao verbal e ndo-verbal nas negociagoes;
Abordagem eficaz dos aspetos interculturais dos negécios externos;
Reconhecimento das questdes emocionais das negociacdes internacionais;
Solugéo dos problemas de raciocinio nos negocios externos;

Estratégias de negociacdo para contextos especificos (feiras, encontros e
viagens de negdcios, etc.).
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