Certificado

A Camara de Industria, Comércio e Servicos de Caxias do Sul confere a

SERGIO CSIK FILHO, CPF 312.418.548-07 o presente certificado de participagéo e

frequéncia no curso Negociacao: A Arte de Negociar, Persuadir e Convencer Pessoas

no periodo de 04/04/2023, 18:30 a 05/04/2023, 22:30, totalizando 08h00 horas.

Caxias do Sul/RS, 05 de Abril de 2023.
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Gelson Alfredo Dalberto
Diretor Executivo

Emitido em 13/04/2023 as 09h27

Validacédo: https://eventos.superasistemas.com.br/certificado/emitir/luEwf-9752



* A Ciéncia da Persuaséo e a Psicologia da Concordancia;

* Quais fatores fazem com que uma pessoa diga SIM a outra?

* Principios psicolégicos que governam o comportamento humano;

» Argumentacédo e Retorica: Ethos, Pathos e Logos;

* Aspectos técnicos e comportamentais na exceléncia em Persuadir e Convencer;

 Fatores Subliminares Que Influenciam Nosso Convencimento;

* Percepcéo linear e percepcao sistémica e a capacidade de lidar com novos cenarios;

* A Inteligéncia Social e a capacidade de criar vinculos;

» A diferenciacdo das Zonas de Conforto, Aprendizagem, Esfor¢o e Risco;

» A Compreensdo do mercado competitivo e segmentado e as diferentes abordagens de negociac¢éo consultiva ou coaching;
» O Poder da influéncia humana e a relacéo entre fisica quantica e neurociéncias;

* As diferengas entre argumentar, convencer e persuadir e 0s sistemas cerebrais;

* A capacidade de sustentar paradoxos na ampliagdo do poder de convencimento;

» AQAL e espiral dindmica no estudo das relacdes entre ampliacdo da influéncia Humana e elevacdo Consciéncia;
» Cristalizacdo de padrédo de pensamento e redes neurais;

* O poder de impactar o receptor através da Comunicacgéo nao verbal;

» Sistema de codificacdo da acéo facial e a Ciéncia da mentira;

* A fisiologia das emocdes e a capacidade de ler pessoas;

» Identificando os estilos pessoais e as estratégias ocultas para negociar;

* A Estratégia da Metacompeténcia e o caminho da flexibilidade;

» Etapas do processo de negociacdo e PNL como ferramenta na negociacao.

INSTRUTOR: WILSON CALE



