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Modulo I - Influéncia e persuasao

Como influenciar pessoas;

Posicionamento e atitude;

Ferramentas da persuasio: os passos, os
gatilhos mentais e a escrita persuasiva
(copymwriting);

A Técnica de Argumentacio: Tipos e
formas de argumentos; Uso do espago,
tempo e de recursos na argumentacao;
comunicando-se assertivamente: A
linguagem verbal, ndo verbal; desvendando
a linguagem corporal;

Superando impasses e obje¢oes: Quem tem
medo do nao? A técnica dos Rs;
Motivacio e emog¢oes humanas: as
necessidades, desejos e as moedas de troca;
Atividades praticas.

Modulo IT - Negociacio

Origem da negociacio;

Conceitos fundamentais de negociacio;
Pré-requisitos para que haja negociacao;
Fontes de poder em uma negociagio;
Planejamento da negociacio;

Perfis de negociadores;

Pratica de concessoes;

PROGRAMA

— BATNA (Best Alternative to a Negotiated
Agreement),

— ZOPA (Zona de Possivel Acordo);

— Atividades praticas.

Modulo IIT - Método de negociacio de Harvard

— Os sete elementos;

— A comunicacio;

— O relacionamento;

— Os interesses;

— As opgoes;

—  Os critérios (legitimidade);

— As chances de retirada;

— O compromisso;

— O terceiro facilitador na composicio das
controvérsias;

— Atividades praticas.

Modulo IV - Neuronegociag¢io

— Conceitos elementais da neurociéncia;

— As caracteristicas fisiologicas do cérebro;

— A dualidade do cérebro: cognitivo e
emocional;

— Modelos mentais e comportamento em
negociagio;

— A complexidade do processo decisério;

Inconsciente, subconsciente e consciente;
Método RHA+PROVOKO de
Neuronegociagio;

Atividades praticas.

Médulo V - Negociacio no ambiente digital

Atitude e motivacdo patra negociar melhor;
Os novos negdcios digitais e o impacto no
mercado, na economia e na forma de
negociar;

Pensamentos, tecnologias e o futuro
exponencial;

Os 7 pilares da negociacdo de sucesso;

A comunicacio digital;

Perfis e necessidades do cliente digital;

Os 4 passos para a construgiao do
relacionamento e da fidelizacao através dos
meios digitais;

Influéncia e persuasao através da
comunicacdo online;

Método para negociar melhor no ambiente
digital;

Atividades priticas.
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