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Entenda o conteudo

O projeto Neuronegociagdo + Inteligéncia Artificial: o cédigo oculto do SIM "Tenho notado que
parte da premissa que as pessoas que buscam um curso de negociagao
como este enfrentam uma variedade de desafios e dores no desempenho de minhas habilidades
suas fungdes. Algumas das principais dores enfrentadas incluem: tém melhorado muito,
1. O sentimento de perder dinheiro na mesa de negociagao: a constante apfls 0curso."
suspeita de "deixar dinheiro na mesa" corréi a lucratividade e a sua Nilton Maia-Advogado

autoconfianca. A Neuronegociacdo com IA une a leitura de gatilhos
subconscientes a formulagao imediata de contrapropostas guiadas pela
inteligéncia artificial.

2. A inseguranga gerada por nao saber o que a outra parte esta realmente
pensando: negociar tentando adivinhar blefes gera uma ansiedade que

N .
leva o profissional a recuar e ceder rapido demais. Ao decodificar as Forum aprendlzadu

microexpressdes humanas com analises preditivas da IA, a mente da outra muito gostoso. Queria

parte deixa de ser uma caixa-preta e vocé retoma o controle da narrativa. . . "
3. A perda de horas valiosas tentando se preparar para reunides dificeis: ter tido mais tempo.

passar madrugadas elaborando planilhas e antecipando obje¢des causa Rosane Fagundes- Advogada

profunda estafa mental antes mesmo da reunido. Transforme a IA no seu
co-piloto para simular cendrios complexos e criar roteiros de
argumentacao, garantindo exceléncia sem esgotamento.

4. O nervosismo e o descontrole emocional que atrapalham no momento
decisivo: quando a tensdo sobe, o sistema limbico entra em defesa, o
raciocinio légico some e o acordo desmorona. Dominando a prépria
fisiologia com neurociéncia e ancorado pela seguranga dos dados da IA, o
negociador constroi boas estratégicas para reverter qualquer pressao.

5. O medo da obsolescéncia profissional: "meu concorrente ou a pessoa
sentada do outro lado da mesa ja esta usando |A para me manipular e
tirar vantagem. Serei engolido pelo mercado se continuar negociando do
jeito antigo?" Essa dor ativa o senso de urgéncia e sobrevivéncia.

6.A exaustdo de lidar com oponentes irracionais ou téxicos: muitas vezes, a
técnica classica de negociagao falha porque a outra parte age pelo ego,
raiva ou vaidade. A dor aqui € nao saber como "hackear" a mente de
pessoas dificeis, algo que a neurociéncia explica perfeitamente.

7.A estagnacao de carreira por falta de influéncia: profissionais que nao
conseguem "vender" suas ideias internamente para a diretoria, sentindo
gue sempre perdem as batalhas politicas na empresa. Eles precisam de
persuasao silenciosa.
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Beneficios

O projeto Neuronegociagao + Inteligéncia Artificial: o cddigo oculto do SIM "0interessante do
considera que a negociacao e o desenvolvimento de habilidades )
comportamentais constituem ferramentas poderosas na resolucdo de Clube, além do
problemas, pgdendo trazer varios beneficios para quem busca o curso, networking,éaforma
dentre os quais se destacam:
como o conteddo @
1.Aumento real nas margens de lucro: o aluno aprende a estruturar .
J P transmitido."

contrapropostas financeiramente imbativeis, utilizando a IA para cruzar
varidveis de mercado enquanto a neurociéncia garante que a oferta seja Sonia Malta - Advogada
apresentada da forma mais persuasiva possivel.

2.Poder de antecipacdo e leitura de cenarios: capacidade de decodificar
microexpressoes e vieses cognitivos da outra parte, identificando blefes e
intengdes ocultas rapidamente, virando o jogo a favor do negociador.

3.Economia drastica de tempo na preparagdo: reducao de horas de
pesquisa e planejamento manual para apenas alguns minutos. O uso de
A permite simular cenarios complexos de negociagao
instantaneamente, funcionando como um co-piloto estratégico 24 horas
por dia.

4.Reducdo do ciclo de vendas e fechamentos mais rapidos: ao dominar a
comunicagao focada no funcionamento do cérebro do oponente, o aluno
elimina atritos, supera objecdes com facilidade e acelera a assinatura de
contratos.

5.Autoridade e confianga inabalaveis: a eliminagcdo do nervosismo e do
"sequestro emocional". O aluno entra em qualquer negociagao — seja
para um aumento de salario ou um contrato milionario — blindado pela
seguranca de uma preparacao ancorada em dados precisos e
autocontrole fisioldgico.

Em resumo, o curso pode ajuda-lo a conhecer habilidades valiosas que
podem levar vocé a realizar negociagdes mais eficazes, melhores
relacionamentos pessoais e profissionais e ter maior sucesso financeiro.
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Metodologia

O projeto Neuronegociagdo + Inteligéncia Artificial: o
cédigo oculto do SIM utiliza a metodologia do Clube de
Negociadores, que considera que as habilidades
comportamentais como as emocionais, cognitivas,
comunicativas e sociais sdo fortemente influenciadas
pelas crengas do ser humano. Desse modo, a primeira
atividade realizada pelos participantes € identificar seu
perfil para lidar com conflitos, por meio do
Questiondrio de Neuronegociagdo, desenvolvida pelo
Clube de Negociadores.
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Parte-se do principio de que nao adianta aprender
técnicas de negociagao ou resolugao de problemas se a
pessoa nao conhecer seu perfil, sob pena de usar as
técnicas aprendidas sempre da mesma forma, muitas
vezes ineficiente para as circunstancias.

Sobre as habilidades comportamentais constroem-se as habilidades
técnicas, que possibilitam o dominio de trés tipos basicos de negociacao:
distributiva, integrativa e criativa, amplamente utilizadas nas mais diversas
atividades profissionais.

Com o dominio das habilidades basicas, parte-se para as mais complexas,
como a negociacao sob pressao, negociacdao estratégica, negociacao de
bastidores, negociagao com agentes, negociagao mediada e a negociagao
intercultural.

Essas habilidades sdo exercitadas por cursos presenciais, a distancia e/ou
telepresenciais; ambiente gamificado; dinamicas; negocia¢gbes e jogos
simulados; webinarios; indicagdo e estudo de livros; e um vasto conteudo
depositado em nossa biblioteca virtual, como o maior acervo de taticas de
negociagao do Brasil.

O projeto Neuronegociagao + Inteligéncia Artificial apresenta conteddo EaD,
acompanhado por 3 oficinas praticas, em que nossos especialistas
entregardo dicas praticas para melhorar seu desempenho em negociagdes.




NEURONEGOCIAGAO + IA

High Quality

Certificagao ARP ) ==y

O Clube de Negociadores possui Certificagdo ARP, reconhecida pela
Unido Europeia, com alto grau de reconhecimento global.

Segundo o Artigo 83 do Regulamento (UE) 2017/1001, uma Marca de
Certificacao permite distinguir os produtos (neste caso, cursos online)
gue o titular (ARP Certificate) certifica apds avaliar se cumprem com
certos padrodes.

A Certificagcdo ARP e os diplomas concedidos contam com
reconhecimento internacional. Ao estarem registrados como Marca de
Certificacdo da Unidao Europeia na base de dados do EUIPO, tanto a
certificacdo quanto os diplomas emitidos sob esta mesma marca
podem ser verificados globalmente. Isso garante que os programas de
formacao certificados nao sejam reconhecidos apenas na Europa, mas
também por empresas e organizacdes em todo o mundo, aumentando
o valor dos diplomas em processos de selecao de pessoal ou em
concursos publicos.

Qualquer pessoa pode verificar no site oficial do EUIPO que nosso selo
aparece como "EU Certification Marks" (Marcas de Certificacao da UE)
[link aqui].

Informacéao adicional sobre a Certificacido ARP:

e Fsguema geral sobre a Certificacao ARP.
e Fsquema dos padrdes de qualidade.

e Projeto de futuro.

e Perguntas frequentes.

Estimadas miembeos de la Clube de Negociadores,

Es wn honor felicitarkes en nombee de todo el equipo de ARP Certificate por haber logrado obtener la Certificaciin ARP. Este
reconacimiento es testimonio del compromiso y dedicacién que han demostrado al ofrecer programas educativos de alta calidad,
cumpliendo con los mis alt :

iel sector e-|

En ARP Certificate, nuestra misidn es acompafiar a instituciones como la suya hacia el dxito, ayudindolas @ destacar en un sector
altamente competitive. Su dedicacsin a la excelencia no solo mejora la experiencia de los estudiantes, sino que también contribiuye al
avance de la educacién online a nivel global

Su certificacion refleja el compromizo con |a innovacidn, |a calidad ¥ of crecimiento continuo, pllares fundamentales de la vision que
compartimos. Estamos convencidos de que, con esta cerificacidn, no solo fortalecerdn su neputacion y credibilidad, sino que también
abairdn nuevas oporunidades para expandir su impacte en ¢l mundo de la fermacian cnline,

Les animamos 8 seguir liderando con excelencia y, si asi lo desean, no duden en compartir este logro en sus redes y canales de
eomunicacin. De esta formma, podrdn inspirar a otros con 0y CONtnar o 7l ur dad educativa de calidad

Reciban un cordial saludo,
Jarge Merene Aguilera

AR Certficats
Clube de
Negociadores

N



https://diploma.arpcertificate.com/certificate/academy/LSJtkonJGNSvrbfI95hA
https://arpcertificate.com/conocenos/nuestra-certificacion/
https://arpcertificate.com/conocenos/nuestra-certificacion/#estandares
https://arpcertificate.com/proyecto-de-futuro/
https://arpcertificate.com/conocenos/preguntas-frecuentes/
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Oficinas telepresenciais

Neste projeto sao oferecidas 3 oficinas telepresenciais:

Neuronegociagao:
Desarme conflitos na mesa de reuniao

Conheca os principais aspectos de seu cérebro que
afetam o resultado de suas negociagdes e a forma
Como Vocé se relaciona com outras pessoas
Instrutor: Francisco Guirado

SophlA:
Otimize suas negociagoes com IR

Use a IA como apoio para fazer analises e criar
scripts personalizados que a outra parte ndo
conseguira ignorar.

Instrutor: Edilson Farias

Rlém da IA:
As insubtituiveis habilidades humanas

Conhega os principais habilidades humanas que a
inteligéncia artificial nunca vai poder substiituir.
Instrutor: Hérika Paschoal
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Conteudo

O projeto Neuronegociagao + Inteligéncia Artificial: o cédigo oculto do SIM proporciona um sdlido
conteudo complementar de habilidades comportamentais, de modo que o negociador possa
adquirir uma sélida base sobre a qual usar técnicas de negociacdo com Inteligéncia artificial. E
formado pela Comunicacao Assertiva e Inteligéncia Emocional.

Carga hordaria: 50 horas EaD + 6 horas telepresenciais

FOO1 - comunicaqﬁo Assertiva

Domine as habilidades comportamentais da comunicagao.

No curso COMUNICACAO ASSERTIVA s&o estudadas quatro habilidades
comportamentais essenciais para qualguer profissional. As aulas sao em
formato presencial ou telepresencial, em que sao realizadas mentorias e
dindmicas para fixagcdo de conteudo.

OBIJETIVOS
» |dentificar seu perfil para lidar com conflitos em estado de calma e
de estresse;
* Conhecer e aplicar em exercicios praticos as principais habilidades
comportamentais da comunicagado
¢ Descrever a importancia dessas habilidade para a obtencao de um
bom desempenho em negociagdes.

EMENTA: Identificacdo do perfil para lidar com conflitos. Perfil de
negociagao: introducao aos estilos, Estudo dos estilos, confronto de
estilos, uso consciente dos estilos. Assertividade: conceitos basicos de
assertividade, tipos de comportamento, como ser assertivo, como
concordar e discordar, expressao de sentimentos, técnicas assertivas.
Percepcao: neurociéncia cognitiva, percepgcao e modelos mentais,
heuristicas, vieses cognitivos, teoria da negociagao cognitiva,
aprimorando a percepgao. Linguagem colaborativa: conceitos basicos,
atitude colaborativa, expressdes nao colaborativas, comunicagao

colaborativa, linguagem colaborativa, processo colaborativo.
Questionamento: conceitos basicos, tipos de questionamentos,
qguestionamentos exploratodrios, guestionamentos circulares,

guestionamentos de fechamento. Escuta ativa: escuta ativa, técnicas de
escuta ativa, linguagem nao verbal, detectando mentiras.
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CARGA HORARIA: 30 horas.
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MO001 - Estilos de Lidar com Conflitos

Como seu perfil para lidar com conflitos afeta suas negociagdes.

- A OBIJETIVOS
Perfil de Ileguuiaqiin » |dentificar o estilo pessoal para lidar com conflitos.
e Descrever as caracteristicas dos cinco estilos para lidar com
conflitos.
e Descrever a influéncia de cada estilo no ambiente de uma
negociagao.

EMENTA

Aplicagdo do teste Style Matters para verificar o estilo para lidar com
conflitos. Descricao das caracteristicas de cada estilo: competitivo;
colaborativo, evasivo, conciliador e prestativo. Confronto de estilos.
Escolha do perfil de negociagao mais adequado para cada negociagao.
Exercicios para reconhecer caracteristicas de estilos.

Duracao: 5 horas.

M002 - Habilidade de Assertividade

Como perseguir objetivos com energia, sem ferir relacionamentos.

OBIJETIVOS
» Descrever como empregar em negociagdes a habilidade de
assertividade.
e Descrever a importancia da assertividade para melhorar o
desempenho em uma negociagao.
» Desenvolver a habilidade de defender com firmeza e persisténcia
os proprios interesses.

Assertividade
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EMENTA

Tipos de comportamento de resposta assertiva: agressivo, assertivo,
agressivo-passivo e passivo. Como se tornar uma pessoa assertiva.
Como concordar e discordar. Criticas assertivas. Discordancia
colaborativa. Como expressar sentimentos. Sentimentos e emogdes.
Técnicas assertivas: ignorar, nevoeiro, assertividade progressiva.
Duracgao: 5 horas.
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MO003 - Habilidade de Percepgao

Como entender as necessidades e pontos de vista da outra parte.

. OBIJETIVOS

PETBEI]GEIEI » Aplicar em exercicios praticos a habilidade de percepc¢ao.

o Descrever a importancia da habilidade de percepgao para a
obtengao de um bom desempenho em negociagdes.

EMENTA

Neurociéncia cognitiva. Percepcao e formacao dos modelos mentais:
crengas, temperamento e constituicdao fisica. Filtros dos modelos
mentais: generalizagdo, distorcao e eliminagao de informacdes.
Heuristicas. Vieses cognitivos. Teoria da Negociagao Cognitiva. Como
desenvolver uma boa percepcao. Duragdo: 5 horas.

M004 - Habilidade de Linguagem Colaborativa

Como usar a linguagem para eliminar barreiras e resisténcias.

OBIJETIVOS

e Aplicar em exercicios praticos a habilidade de linguagem
colaborativa.

» Descrever a importancia da habilidade de linguagem colaborativa
para a obtencao de um bom desempenho em negociagdes.

Linguagem Colaborativa
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EMENTA

Modelo de Comunicagado Interpessoal: emissor-receptor, mensagem,
repertdrio, meio, cédigo, filtros, sensores e transmissores. Linguagem
colaborativa: expressdes e comportamentos irritantes; linguagem
preparatoria; ordens e acusacgdes. Duragao: 5 horas.
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MO005 - Habilidade de Fazer Perguntas

Como fazer perguntas para revelar interesses e necessidades.

R~ = OBJETIVOS

Como Fazef Perguntas o Aplicarem exng|C|osApr§t|cos a hab.|l.|dade de qugsﬂonamento.

¢ Descrever a importancia da habilidade questionamento para a
obtencdo de um bom desempenho em negociagdes.

EMENTA

Conceitos bdsicos sobre questionamentos. perguntas abertas e
fechadas. Fatos e opinides. Tipos de guestionamentos: preparatdrios,
introdutdrios, exploratdrios, circulares, confirmatdérios, sugestivos,
realistas e hipotéticos. Questionamentos exploratoérios.
Questionamentos circulares. Questionamentos de fechamento.
Duracgao: 5 horas.

MO006 - Habilidade de Escuta Ativa

Como escutar atenta e proativamente durante uma negociagao.

W Vi OBIJETIVOS

Escuta Ativa » Descrever como empregar em negociagdes a habilidade de escuta
ativa.

o Aplicar em exercicios praticos a habilidade de escuta ativa.
e Descrever a importancia da habilidade de escuta ativa para a
obtengdao de um bom desempenho em negociagdes.

EMENTA

Principios, caracteristicas e beneficios da audi¢cao ativa. Técnicas de
escuta ativa. Leitura da linguagem nao verbal. Como identificar
mentiras. Duragao: 5 horas.

————mmmm———
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F002 - Inteligéncia Emocional

Conhega as habilidades comportamentais da gestdo de emocgdes.

No curso INTELIGENCIA EMOCIONAL s3o estudadas as habilidades
comportamentais essenciais para qualquer profissional que deseje
dominar suas emocgdes. As aulas sao em formato presencial ou
telepresencial, em que sdo realizadas mentorias e dinamicas para
fixacao de conteudo.

OBIJETIVOS
* Conhecer e aplicar em exercicios praticos as principais habilidades
comportamentais da gestdao de emocodes;
» Descrever a importancia dessas habilidade para a obtengao de um
bom desempenho em negociagdes.

EMENTA: GESTAO DAS EMOCOES: Conceitos basicos,
Autoconhecimento, autocontrole, automotivagao e resiliéncia,
reconhecimento de emocdes, empatia e tolerdncia. INTRODUCAO A
COMUNICACAO NAO VIOLENTA: Conceitos basicos, a observacio sem
julgamento, identificagao de sentimentos, reconhecimento de
necessidades, formulacao de pedidos, a aplicagdo da CNV.
NEGOCIACAO COM PESSOAS DIFICEIS: Conceitos basicos, controlando
nossa reagao, lidando com emogdes alheias, lidando com posi¢des e
interesses, lidando com barreiras, lidando com o poder de influéncia.
GESTAO DE CONFLITOS: Conceitos basicos, causas do conflito,
percebendo e compreendendo o conflito, gerenciando o conflito.

CARGA HORARIA: 20 horas.
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MO007 - Habilidade de Gestao de Emogoes

Como controlar emogdes e usar sua Inteligéncia emocional.

ENT AR TS OBJETIVOS
== = l ici At habilidade d | ional
Gus‘an ﬂe Emuqoes L] Ap ICar em exerciclos pratlcos a habllidade de controle emocional.

e Descrever a importancia da habilidade de controle emocional para
a obtengao de um bom desempenho em negociagdes.

EMENTA

Definicao de emocgdes. Diferenca entre emocgodes e sentimentos.
Caracteristicas das emogdes. Autoconhecimento. Crengas,
necessidades basicas e o ciclo das emogdes. Autocontrole. Como
controlar as emocgdes. Ferramentas para lidar com as emocgoes.
Automotivacgao e resiliéncia. A zona de conforto. Reconhecimento de
emocgdes. Microexpressdes faciais. Tristeza, aversao, desprezo, raiva,
surpresa, medo, alegria. Empatia e tolerancia. Como aplicar a empatia.
A tolerancia na negociacao. Duragao: 5 horas.

MO021 - Habilidade de Gestao de Conflitos

Como compreender e gerenciar conflitos de interesses.

OBIJETIVOS

Gestio de Conflitos » Aplicar em exercicios praticos a habilidade de gestdo de conflitos.

» Descrever a importancia dessa habilidade para a obtencao de um
bom desempenho em negociagdes.

EMENTA: Definicdo de conflito. Teorias do Conflito. Pontos positivos e
negativos. Abrangéncia, intensidade e formas de manifestacao de
conflitos. Ciclo do conflito. Causas de um conflito. Agravantes de um
conflito: histéricos, estruturais, necessidades basicas, comunicagao.
Papéis de um agente neutro. Procedimento para lidar com um conflito.
Técnicas para superar obstaculos. Duragao: 5 horas.

@ = = =
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TreNAMENTO DE NEGOCIACAD

CERTIFICADO

M022 - Introdugdo a Comunicagao Nao Violenta

Como se comunicar com assertividade e controle emocional.

OBIJETIVOS
* Descrever os conceitos e principios basicos da Comunicagao Nao
Violenta.
* Aplicar em exercicios praticos conceitos e principios basicos da
Comunicacao Nao Violenta.
* Descrever a importanciada Comunicacao Nao Violenta para
melhorar o desempenhoemumanegociagdo.

EMENTA

Conceitos Basicos da CNV. A Observagao sem Julgamento.
Identificagao de Sentimentos. Reconhecimento de Necessidades.
Formulagado de Pedidos. Aplicagao da CNV. Duragao: 5 horas.

M032 - Negociando com Pessoas Dificeis

Como identificar e negociar com pessoas dificeis.

OBIJETIVOS
o Descrever as caracteristicas de pessoas consideradas dificeis em
uma negociagao ou gestdo de conflitos.
* Descrever como utilizar as principais técnicas para lidar com
pessoas dificeis.
* Aplicar em exercicios praticos as técnicas para lidar com pessoas
dificeis.

EMENTA

O que sao pessoas dificeis? O controle de nossa reacao. Lidando com
Emocgdes Alheias. Lidando com Posicdes e Interesses. Taticas para
superar obstaculos. Lidando com Barreiras. Principais barreiras. Como
se manifestam as emocdes negativas. Lidando com o Poder de
Influéncia. Duracgao: 5 horas.




Entre em contato com

N0SS0 representante e

solicite um orgamento
sem compromisso!
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