O PROGRAMA AVANCADO DE

PERSUASAO

Dinamica: 3 Boas razoes para participar:

Este workshop enquadra a persuasao como o processo

chave para mudar atitudes, influenciar e conduzir D
clientes, seguidores e publico em geral a
comportamentos “de compra”. Durante a acgao, sdo
apresentadas e praticadas as mais recentes técnicas °
para aumentar os niveis de eficacia nos processos

0

persuasivos. Os participantes sao convidados a
percorrer e experienciar 0s papéis de
influenciadores”, através de simulacdes que encenam

a realidade de vendas.

Output:

No final do workshop o participante conhecera o processo persuasivo e as diferentes alavancas
gue mobilizam as pessoas para a ac¢do. Através do conhecimento tedrico e pratico dos
processos e ferramentas que incrementam a eficacia da persuasao, o participante identificara

situacOes e sabera criar contextos que optimizam e elevam o seu desempenho.

Duragao: Publico Alvo:




O PROGRAMA AVANCADO DE

PERSUASAO

Programa:

1. A persuasao
D A persuasdo como processo de comunicagdo: os 3 V's e a consisténcia

D A persuasao como tactica negocial e de vendas

2. Atitudes e persuasao
D Astrés dimensdes da atitude: cognitiva, afectiva, comportamental
D A persuasao como processo orientado para a acgao
® Processo central e processo periférico
o Atencao
o Compreensao
o Aceitacao
o Retencao

o Accao

3. Vendas e persuasao
D “Ser” vendedor: as principais qualidades
O Asintonia com os outros
o Poder
o  Empatia
o Adaptagdo
O Avitalidade, antes, durante e depois
o Afirmatividade e questionamento

o As ratoeiras da positividade

o Vitima ou autor
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Programa:

D A clareza para identificar e reconhecer o que esta em causa
o Identificacdo e resolucdo de problemas

o Racionalidade e intuicao

4. O processo da tomada de decisao
O Racionalidade

Utilidade subjectiva

Racionalidade limitada e Satisficing

Perfis comportamentais: profile matrix
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Atalhos: como fazer mudar comportamentos
o Reciprocidade: dar e receber, um habito
o  Aescassez como alavanca do valor
o  Autoridade, esteredtipos e expertise
o  Consisténcia e congruéncia

o  Aligagdo e os afectos

o O consenso: a tendéncia humana para a conformidade




