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Público Alvo

Empresários, gerentes, compradores, consultores, gestores de contratos,

advogados, profissionais de recursos humanos, profissionais de marketing e 

venda. O curso destina-se a todos os profissionais envolvidos em negociações 

em âmbito interno e externo às organizações onde atuam .

Metodologia

A exposição dos temas é ilustrada com cases, filmes e exercícios em sala de 

aula, simulando situações vividas em negociações reais. Após o curso, os 

alunos receberão mensalmente, por e-mail, “dicas de negociação”. Este 

acompanhamento permanente visa reforçar os conhecimentos aprendidos em 

sala de aula e manter os alunos sempre atualizados.

Objetivos

Ampliar a capacidade de negociação de profissionais que dependem desta 

habilidade para obter resultados. Ao final do curso o aluno será capaz de 

entender e conduzir de forma mais consciente  todo o processo de negociação.  

Programa

•

Negociação e sua carreira 

• Conhecimento das Partes

• Objetos sendo Negociados

• Informação & Comunicação

• Riscos e BATNA

• Lidando com os Sentimentos

• Tempo e outros Poderes

• Saindo de Impasses

• Chegando a um Acordo

• Ética nas Negociações

• Táticas e suas Neutralizações

• Planejamento da Negociação

“A habilidade de negociar é um indicador seguro do grau de desenvolvimento e maturidade das

pessoas e das organizações” O. Marcondes 

SP: 15 E 16/10/2009  – BH: 22 E 23/10/2009 – RJ: 29 E 30/10/2009

Quantas oportunidades são perdidas por falta de habilidade de negociação? Esta lacuna mina a produtividade das 

organizações. Desgasta o relacionamento com clientes, fornecedores, parceiros, colegas. Realimenta infindáveis 

disputas internas e gera stress! Por isso, a habilidade de negociar deve ser aperfeiçoada: SEMPRE! 

Com base nos conceitos do Program on Negotiation da Harvard Law School (principal centro mundial  de referência 

sobre o assunto) e na  larga experiência em negociações nacionais e internacionais do seu instrutor, o Curso 

Negociação Avançada  reúne o que há de melhor em teoria e prática. Um curso dinâmico e rico em conteúdo. 

"Excelente curso. Completo. Útil 

para qualquer profissional, 

independentemente de sua área. 

Cíntia Santos – Vale do Rio Doce

Marcelo Fernandes

é professor da Fundação Dom Cabral, Diretor da DN2 Negócios e Consultor em Gestão. Fez carreira 

como executivo na Telemar/Oi e na Açominas/Gerdau. Tem formação acadêmica em instituições como Bailbrook College

(Inglaterra), Fundação Dom Cabral, Fundação Getúlio Vargas e Universidade Federal de Minas Gerais. Cursou os 

programas Teaching Negotiation, Harvard Law School, em Cambridge, e o Advanced Negotiation Program da Universidade 

da Califórnia / Berkeley.  Tem larga experiência profissional em negociações nacionais e internacionais. Além de professor, 

é consultor em negociações complexas (coaching), Desenvolvimento de Novos Negócios e Planejamento Estratégico.

DN2 Inteligência em Negócios

www.dn2negocios.com.br 

telefone (31) 9767.4391

marcelo.fernandes@dn2negocios.com.br

DN2 Inteligência em Negócios 

é uma empresa de consultoria em Desenvolvimento de Novos Negócios , Planejamento 

Estratégico e  Treinamento/ Coaching em negociação. Entre seus clientes estão empresas como FDC, Telemar, Andrade 

Gutierrez, AG Telecom, Cemig, GP Administradora de Ativos, Telefônica, OSE Tecnologia, Cleartech, Centro de Estudos 

Avançados do Recife, Documentar, Teleceará, Telemig, FiTec, Grupo Core Synesis, Athena, VGA Informática,CNI, 

Converteam(ex-Alstom), Fiemg, SENAI, SESC, IEL Nacional, Chart Informática, Hidelberg Brasil, Parker, Thyssenkrupp, 

Thomson Tube Corp, São Bento Mineração, Center Trading, Cummins(DCML), SESI, TCU, Laboratórios Fleury (SP), Cia 

Muller de Bebidas, Vale do Rio Doce, TIM, Mapal do Brasil, Unimed, Banco Central, IMA,Agroceres, Hospital Sírio Libanês.

Ótimo curso, onde o aprendizado 

ocorre naturalmente, de forma 

lúdica.“

Elisa Loureiro, Oi

“O Curso realmente agregou 

valor à minha carreira.”

Sylvia Vignoli, Labtest S/A

INSCRIÇÕES

São Paulo:

15 e 16 de outubro – Ligue para Meg – (11) 3021-4801

Belo Horizonte:

22 e 23 de outubro – Fale com Marcelo – (31) 9767.4391

Rio de Janeiro:

29 e 30 de outubro – Fale com Carlos ou Valéria (21) 3385-4566
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