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Modulo I: Fundamentos (16h) - Jorge Geisler.
Comunicacio, influéncia, argumentacio e persuasio: (8h)
— Como influenciar pessoas;
— Posicionamento e atitude;
— Ferramentas da persuasdo: os passos, os gatilhos mentais
e a escrita persuasiva (copywriting);
— A técnica de argumentagio: tipos ¢ formas de argumento;
uso do espago, tempo e de recursos na argumentagio;
— Comunicando-se assertivamente: a linguagem verbal, ndo
verbal; desvendando a linguagem corporal;
— Superando impasses e obje¢Ges: quem tem medo do nio?
A técnica dos Rs;
— Motivagao e emog¢des humanas: as necessidades, desejos
e as moedas de troca;
— Atividades praticas.
Negociag¢ao: (8h) - Ewerton Reis
— Origem da negociagao;
— Defini¢bes e conceitos sobtre negociagao;
—  Pré-requisitos para que haja negociagio;
— Negociagdes Ganha-Ganha;
— TFontes de poder em uma negociagio;
— Planejamento da negociagao;
— Perfis de negociadores;
— Pratica de concessoes;
— BATNA (Best Alternative to a Negotiated Agreement);
— ZOPA (Zona de Possivel Acordo);
— Atividades praticas.

PROGRAMA

Modulo II - Dinamica dos Grupos (8h) - Jorge Geisler

—  Fundamentos basicos da dinamica de grupo e o processo

grupal;

—  Processo de interagdo psicossocial (tarefa e sécio
emocional, razdo e emocio, visivel e invisivel, manifesto
e latente);

—  Dinamica interpessoal (lideranga, poder, autoridade,
influéncia no grupo, percepgao social, desempenho e
comunicacio);

—  Forcas que atuam no campo grupal: ansiedades, defesas,
identificagoes, coesao e agitacio;

—  Tensao, conflitos e reagGes caracteristicas de grupo;

— Intervengdes (pedagogia e andragogia);

—  Processo de grupo e o contexto de negociacio:
facilitadores e dificultadores;

— O exercicio da coordenacio (contrato psicoldgico, o
papel: técnica e ética, aspectos pessoais e interpessoais).

Modulo III - Método de Negociagdo de Harvard (8h) - José
Luis Cavalbeiro Penelas.

— Os sete elementos;

— A comunicagio;

— O relacionamento;

— Os interesses;

- As opgoes;

—  Os critérios (legitimidade);
— As chances de retirada;

— O compromisso;
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— O terceiro facilitador na composicio das controvérsias;
— Atividades praticas.
Moédulo IV - Negociacio em Crises, Sob Pressio e Riscos:
(8h) - Roberto Herrera Arbo.
— Atitude e motivagio para negociar melhor;
—  Os novos negdbcios digitais e o impacto no mercado, na
economia e na forma de negociar;
—  Pensamentos, tecnologias e o futuro exponencial;
—  Conceitos fundamentais de negociagao;
—  Os 7 pilares da negociagao de sucesso;
— A comunicagio digital;
—  Perfis e necessidades do cliente digital;
—  Os 4 passos para a constru¢ao do relacionamento e da
fidelizacdo através dos meios digitais;
— Influéncia e persuasio através da comunicagio online;
—  Método para negociar melhor no ambiente digital;
— Atividades praticas.

Modulo V - Neuronegociacao (12h) - Karina Rebelo Hofstatter.
— Conceitos elementais da neurociéncia;

— As caracteristicas fisiolbgicas do cérebro;

— A dualidade do cérebro: cognitivo e emocional;

— Modelos mentais e comportamento em negocia¢ao;

— A complexidade do processo decisério;

— Inconsciente, subconsciente e consciente;

—  Método RHA+PROVOKO de Neuronegociagao;

— Atividades praticas.
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