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PROGRAMA

Modulo I - Influência e persuasão  

 Como influenciar pessoas; 

 Posicionamento e atitude; 

 Ferramentas da persuasão: os passos, os 
gatilhos mentais e a escrita persuasiva 
(copywriting); 

 A Técnica de Argumentação: Tipos e 
formas de argumentos; Uso do espaço, 
tempo e de recursos na argumentação; 
comunicando-se assertivamente: A 
linguagem verbal, não verbal; desvendando 
a linguagem corporal; 

 Superando impasses e objeções: Quem tem 
medo do não? A técnica dos Rs; 

 Motivação e emoções humanas: as 
necessidades, desejos e as moedas de troca; 

 Atividades práticas. 

Modulo II - Negociação   

 Origem da negociação; 

 Conceitos fundamentais de negociação; 

 Pré-requisitos para que haja negociação; 

 Fontes de poder em uma negociação; 

 Planejamento da negociação; 

 Perfis de negociadores; 

 Prática de concessões; 

 BATNA (Best Alternative to a Negotiated 
Agreement); 

 ZOPA (Zona de Possível Acordo); 

 Atividades práticas. 

Modulo III - Método de negociação de Harvard  

 Os sete elementos;  

 A comunicação; 

 O relacionamento; 

 Os interesses; 

 As opções; 

 Os critérios (legitimidade); 

 As chances de retirada; 

 O compromisso; 

 O terceiro facilitador na composição das 
controvérsias; 

 Atividades práticas. 

Modulo IV - Neuronegociação   

 Conceitos elementais da neurociência; 

 As características fisiológicas do cérebro; 

 A dualidade do cérebro: cognitivo e 
emocional; 

 Modelos mentais e comportamento em 
negociação; 

 A complexidade do processo decisório; 

 Inconsciente, subconsciente e consciente; 

 Método RHA+PROVOKO de 
Neuronegociação; 

 Atividades práticas. 

Módulo V - Negociação no ambiente digital   

 Atitude e motivação para negociar melhor; 

 Os novos negócios digitais e o impacto no 
mercado, na economia e na forma de 
negociar; 

 Pensamentos, tecnologias e o futuro 
exponencial; 

 Os 7 pilares da negociação de sucesso; 

 A comunicação digital; 

 Perfis e necessidades do cliente digital; 

 Os 4 passos para a construção do 
relacionamento e da fidelização através dos 
meios digitais; 

 Influência e persuasão através da 
comunicação online; 

 Método para negociar melhor no ambiente 
digital; 

 Atividades práticas.

 
Ministrantes: Ewerton Reis, Jorge Geisler, José Luis Cavalheiro Penelas, Karina Rebelo Hofstatter e Roberto Herrera Arbo.  

 

Frequência mínima exigida: 75%. 

 UNIVERSIDADE DO VALE DO RIO DOS SINOS - UNISINOS 
UNIDADE DE APOIO DE OPERAÇÕES E SERVIÇOS 

Registro n.º 18, folha 106 do livro EX040. 

 São Leopoldo, 9 de setembro de 2019. 

 

Gerência de Serviços Acadêmicos 
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