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Técnicas de Negociacdo de Contratos

Objetivos Gerais:

A contratacdo, na Administracdo Publica, assume contornos especificos e devera
obedecer a um particular conjunto de regras. Assim sendo, também a negociacao
destes contratos devera ser uma competéncia desenvolvida pelos profissionais da
Administracdo Publica, de forma a beneficiar a instituicdo/organizacdo em que se
encontram inseridos.

Objetivos Especificos:

No final deste Curso os participantes saberao:

e Conhecer os diferentes perfis de negociadores;

e Diagnosticar o seu proéprio perfil enquanto negociador;

e Dominar as técnicas, taticas e estratégias de uma negociacgao;

e Preparar e conduzir um processo de negociacao;

e Dominar o fecho do processo de negociacgéao;

e Analisar propostas, com vista a celebragao de contratos, e a tomar decisdes de

forma eficaz.

Destinatarios:

A todos os profissionais da administracdo publica ou semipublico como empresas
publicas que tenham conhecimento e sejam responsaveis pela gestdo da area da
Contratacdo e necessitem conhecer e aplicar técnicas de negociacao de contratos, de
forma segura e benéfica para as entidades.

Carga Horéaria:

24 horas

Contetido Programatico:

Médulo | = A Negociacdo como Comportamento Humano

» A negociacdo como processo integral de comunicacao;
» Autodiagnostico de comunicacgao;

» Quais os objetivos da negociacgéo;

» Quando negociar?

Moédulo Il = O Processo de Negociagao

» A preparacdo da negociacao;
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» Dinamica e fases da negociacéo;
» O perfil do negociador de sucesso.
Moédulo 1l - Politicas de Negociagéao

» Processos interpessoais de negociacao;
> Estratégias, taticas e técnicas de negociacao;
» Como conduzir a negociagao?

Moédulo IV - O Fecho do Processo de Negociagéo
» Como levar a cabo o fecho do processo;
» Concessoes e acordos.

Médulo V - A Elaboracédo da Checklist Prévia

A\

Estabelecer objetivos antes de comecar a negociar;
Configurar e estudar as diferentes situacfes ao longo da negociacgao;
Méaximo acordo;

Discussao secundaria;

Possivel rutura;

Negociacao;

Méxima rutura;

Descobrir as 4 principais estratégias de negociacao;
Conhecer os trugues e taticas mais habituais em negociacao;
Entender sinais e reagir perante eles;

Superar situacdes de bloqueio e ponto morto;

Propor novas propostas e pacotes;

Fechar no momento preciso: nem antes nem depois.
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Médulo VI — A Renegociacao de Contratos
» Renegociar contratos:

e A importancia da analise da necessidade de renegociacao;
e Os timings de renegociacao;
e As especificidades da renegociacado face a negociacgao inicial.

Modulo VII - Aplicacéo Pratica das Técnicas de Negociacéao

> A aplicagcdo pratica das técnicas de negociagdo de contratos em ambiente
simulado, passo a passo:
e Passo 1 - Apresentacao das Simulacdes pelo Formador;
e Passo 2 - Definicdo dos Grupos de Negociacao;
e Passo 3 - Execucdo dos exercicios de acordo com as pautas e
materiais fornecidos pelo Formador;
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e Passo 4 - Avaliacdo dos resultados obtidos na execucdo dos
exercicios;

e Passo 5 — Auto - avaliacdo dos exercicios levados a cabo pelos
assistentes;

e Passo 6 - Autocritica e sugestfes de melhoria.
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