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COMO CONDUZIR NEGOCIAGOES EFICAZES

APRESENTACAO

Diante da rapidez com que se processam as mudancas, desafios e paradigmas, cabe aos agentes da
Organizacao— especialmente das areas de Contratos, Gestdo Empresarial, Gestdo de Pessoas, Finangas,
Logistica, Compras, Comercial e Marketing — preparar-se para novos cenarios, investindo em
tecnologias atualizadas de negociagdo, com vistas a agregacdo de mais valor aos objetivos institucionais
e pessoais.

Este curso apresenta a mais atualizada metodologia e pratica de negociagbes, proporcionando aos
participantes efetiva instrumentalizacdo para conduzir equipes e processos que resultem em ambiente de
ganhos reais.

A QUEM SE DESTINA

Este treinamento destina-se aos colaboradores da organizacdo envolvidos em negociacdes internas ou
externas, direta ou indiretamente.

RESULTADOS

» Obtencdao de melhores resultados para a organizagao, por meio de melhores acordos.

» Dominio de estratégias para negociacdo intra e extra-ambiente organizacional.

» Entendimento e aplicagcdo dos fundamentos éticos nos processos de negociagao.

CONTEUDO PROGRAMATICO

+ ANTECIPANDO-SE AS MUDANCAS

A negociacdo na moderna organizagao.

Conceitos e definigdes.

Evolucdo histérica.

Como conhecer, ampliar e usar o seu potencial negociador.
o Identificando a ZPA - Zona do Acordo Possivel.

Metodologia aplicada neste topico: Autoavaliagdo de negociacdo. Teste avaliativo do potencial
negociador. Estudo de Caso. Médulo do filme Harvard “Chegando ao Sim”, com comentarios, teste e
interacdes entre os participantes. Simulacao de negociagao.

e ABRINDO AS PORTAS PARA O SUCESSO NA NEGOCIAGAO

o Os quatro elementos fundamentais:
= |egitimidade;
= Informacdo;
. Tempo;
. Poder + Base ética.
o As trés chaves para negociar eficazmente:
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. Os elementos fundamentais;
. O ciclo estratégico;
. O processo;
o Negociando com os quatro elementos fundamentais: legitimidade, informacdo, tempo e

poder.
o Detalhando o ciclo estratégico da negociacdo e suas quatro fases.
Detalhando o processo de negociacao: planejamento, execugdo e controle.
Fundamentos baseados na metodologia Harvard aplicada as negociagoes:
= Os cinco paradigmas:
Separando pessoas do problema;
Concentragdo nos interesses;
Geragdo de opgbes de ganhos mutuos;
Critérios objetivos;
Melhor alternativa disponivel em caso de impasse (MADI)
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o Perfil do negociador brasileiro / O perfil regionalizado.
o Como reagir ante cada tipo de negociador.

o Implementacdo de estratégias de negociagdo.

Metodologia aplicada neste topico: Debates, teste e experiéncias com apoio em mddulo do filme
“Chegando ao Sim!” . Realizacao de negociacdes monitoradas.
Estudo de caso pratico e Testes autoavaliativos.

e AMPLIANDO O SUCESSO PESSOAL E PROFISSIONAL

o Como ouvir e fazer-se ouvir na negociacgao.

A base ética na negociagao.

Vencendo as barreiras: impasses e concessoes.

Como utilizar a LNV (linguagem nao-verbal).

Como negociar a distancia, via fone, fax e internet.

Como avaliar a performance negocial.

Os principais desvios na negociagao.

Como identificar e aproveitar oportunidades de negociagao.
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Metodologia aplicada neste topico: Debates e experiéncias. Apoio no filme “Negociagdo, Estratégicas
e Taticas”. Realizacdo de negociacdo monitorada. Testes autoavaliativos.
Autoavaliacdao de ganhos como negociador.

O curso tera a duracdo de 16 (dezesseis) horas, em dois dias consecutivos.

PROFESSOR - JOSE AUGUSTO WANDERLEY

Consultor em Exceléncia de Desempenho, Negociacdo, Coaching e Lideranca. Mestrado em Engenharia
Industrial, PUC-R]. Extensdao em Organizational Behavior and Development, Pace University, EUA. Master
Practitioner em Programacdo Neurolinguistica, SBPL-SP. Formacdao e Certificacdo Internacional em
Coaching Integrado, Integrated Coaching Institute. Ja& conduziu mais de 1.000 Seminarios para mais de
20.000 participantes em empresas e instituicGes como: Petrobras, Vale, Nestlé, Rhodia, DuPont, AmBeyv,
Furnas, Aracruz, BNDES, FINEP, Banco Ital, Bradesco, Caio, Bayer, Coca Cola, Embratel, HSM, INAp -
Instituto de Neurolinguistica Aplicada, Ibmec, Fundacdo Getllio Vargas (Escola Interamericana de
Administracdo Publica e Escola de Pds-Graduacdo em Economia), Firjan, Faculdade Candido Mendes
(CPGE - Centro de Pdés-Graduagao e Extensdo), UNIRIO, IBAM, Henkel, Mddulo, Volvo, Shell, Tess,
Petréleo Ipiranga, Usiminas, Universidade Algar, White Martins, TV Globo e Globosat.

Palestrante, entre outros, no I, II, III e VIII Congressos Latino-Americano de Programacao
Neurolinguistica, III Simposio Internacional de Coaching, 1° Congresso Nacional de Terceirizagdo e
Gestdo de Servigos, 13° Congresso Nacional de Remuneragao e 35° CONARH ABRH.

E autor do livro: “Negociacdo Total - Encontrando Solugdes, Vencendo Resisténcias, Obtendo Resultados”
- (Editora Gente, 22° edigdo), indicado no site da Revista Exame como um dos melhores livros para quem
quiser negociar melhor.

Tem artigos publicados no jornal O Globo, Jornal do Brasil, Estado de Sdo Paulo e revistas Tendéncias do
Trabalho, Informativo ADN/COAD, T&D - Treinamento & Desenvolvimento, VendaMais e Profissional &
Negdcios.

Professor do IDEMP - Instituto de Desenvolvimento Empresarial.
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