CURSO DE GESTAO DE CONFLITOS & TECNICAS DE NEGOCIACAO

DESCRICAO DO CURSO

Os conflitos, além de inerentes a vida organizacional e grupal, podem
impulsionar a inovacdo e a criatividade dos comportamentos, atitudes e
cognicdes e constituem mesmo um processo decisivo no desenvolvimento dos
grupos/equipes de trabalho.

Esse manual constitui uma ferramenta facilitadora do envolvimento dos
profissionais nos processos de relacionamento com os clientes

PUBLICO-ALVO

Este curso destina-se a quadros médios e superiores, coordenadores de equipas
de trabalho e todos os profissionais que tenham fungdes de chefia ou que lidem
com situagdes potenciadoras de conflitos..

OBJECTIVOS

Sendo a gestdo de conflito parte integrante de um processo de negociacao
presente no contexto profissional, pretende-se com este curso desenvolver
competéncias que visam conduzir processos de negociagdo competitiva e

colaborativa..

INDICACOES METODOLOGICAS:

Exposicao dialogada com utilizagdo de exemplos e estudos de casos com
debates e discussao em grupo

CARGA ORARIA: 25 horas

CONTEUDO PROGRAMATICO

< INTRODUCAO
< DEFINICOES DE CONFLITO
% TIPOS DE CONFLITO
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e Conflito Afetivo
e Conflito de Tarefa
ESTRATEGIAS DE ABORDAGEM
e Assertividade
e Cooperagao
ESTILOS DE GESTAO DE CONFLITOS
e Competitividade
e Colaboragao
e Evitamento
e Acomodacao
e Compromisso
Como Chegar ao SIM
ATRIBUTOS FUNDAMENTAIS PARA O NEGOCIADOR
e Habilidade no relacionamento interpessoal
e Tecnologia de Negociagdo
e Conhecimento do negécio
BENEFICIOS POTENCIAIS DA CONFIABILIDADE DO SERVICO
ESTRATEGIAS DE NEGOCIACAO
BARREIRAS A COMUNICACAO EFICAZ
e Repressao
e Negacgao
e Racionalizacao
e Sublimacgao
e Deslocamento
ESTRUTURA DAS EXPECTATIVAS DOS CLIENTES
CONQUISTANDO A LEALDADE DO CLIENTE
ADMINISTRAR AS EVIDENCIAS
ELEMENTOS VALIOSOS EM NEGOCIACAO
DICAS
ROTEIRO DE PLANEAMENTO
TATICAS DE NEGOCIACAO
FRASES UTEIS DURANTE UMA NEGOCIACAO
PECADOS DO NEGOCIADOR
PERFIL IDEAL DO NEGOCIADOR



