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Neurociéncia aplicada as Vendas e Experiéncia de Cliente | 12
horas

ENQUADRAMENTO:

Vender ndo é apenas uma transagao, € um processo emocional, sensorial e relacional.
A neurociéncia ajuda-nos a perceber como o cérebro humano decide comprar, como
reage a linguagem verbal e ndo verbal e o que valoriza numa experiéncia de cliente.
Neste curso, os participantes vdao mergulhar nos fundamentos da neurovenda, tanto no
canal tradicional como no digital, desenvolvendo competéncias para comunicar com
mais empatia, influéncia e eficdcia. Trata-se de uma formacao essencial para quem quer
alinhar estratégias comerciais aos mecanismos reais do comportamento de compra.

OBJETIVOS:

e Compreender os fundamentos da neurociéncia no contexto das vendas.

e Explorar os gatilhos mentais e emocionais que influenciam decisdes de compra.
e Adaptar abordagens de venda a diferentes perfis e canais (presencial e digital).
e Integrar a empatia, confianga e conexao como ferramentas de influéncia.

o Melhorar a experiéncia de cliente com base no funcionamento do cérebro.

DESTINATARIOS:

e Profissionais de vendas (tradicionais/presenciais ou digitais), comerciais e
consultores.

e Empreendedores e gestores de equipas comerciais.

e Trabalhadores de atendimento e customer experience.

e Pessoas interessadas em neurociéncia aplicada a negdcios.

CONTEUDOS PROGRAMATICOS:
Modulo 1: Fundamentos de Neurociéncias
Introdugdo a Neurociéncia

e O que é aNeurociéncia?
e Visdo geral do cérebro e as suas funcbes
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e Historia da Neurociéncia
e Ramos da Neurociéncia aplicada a negdcios

Neuroanatomia e fungGes cerebrais

e Principais estruturas cerebrais e as suas fungdes
e Sinapses e neurotransmissores
o Neuroplasticidade e adaptagao comportamental

Bases neurolégicas do Comportamento Humano

e Processamento sensorial e percegao
e Tomada de decisdo e cognicdo
e Emocgbes e comportamento do consumidor

Moddulo 2: Neurovendas (presencial e experiéncia de cliente) — como conquistar o
cérebro do cliente no ambiente fisico

Neurovendas: a ciéncia por tras das decisoes invisiveis
e Neurovendas: conceito e aplicagdo no ponto de venda fisico
O cérebro e a decisao de compra

e Aimportancia dos sentidos
e O impacto das emocdes nas decisdes de compra
e Como os neurotransmissores influenciam a compra

Atendimento (neuro)eficaz: conquistar em seguntos

e Técnicas de persuasdo baseadas em neurociéncia
e Erros comuns de comunicacdo que bloqueiam as vendas
e Storytelling rapido: como contar uma histdria que o cérebro memorize

Estudos de caso
Modulo 3: Neurovendas (digital) — como otimizar cada clique com neurociéncia
O cérebro no ambiente digital

e Como o cérebro processa estimulos digitais
e Como criar estados mentais favoraveis a compra

Estratégias de ativagdao no digital

e Design persuasivo: UX/Ul e o fluxo de decisdo de compra
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e Estratégias de personalizagao e gatilhos neurolégicos em ambiente digital
Estudos de caso
Mdédulo 4: NeuroLab — da teoria a pratica
Explicacao e distribuicao do(s) exercicio(s) aplicado(s)

Apresentacdo do(s) exercicio(s) pelos formandos

AVALIAGAO:

Avaliacdo continua decorrente da participacdo e da realizacdo de um exercicio de
validacgdo final.

CERTIFICACAO:

Os participantes que participem em pelo menos 90% da duragao da agdo de formacao e
obtenham aproveitamento receberdo um Certificado de Formacdo emitido através do

Sistema Integrado de Informacao e Gestao da Oferta Educativa e Formativa — SIGO.

LOCAL: Formacao a distancia (live training)

CONDICOES DE ACESSO:

O(A) candidato(a) deverd ler e aceitar as CondicGes de Participacdo constantes no
Formulario de Inscricdo; e devera facultar os dados e documentos que permitam
comprovar a sua identificacdo para registo e emissdo do respetivo Certificado de

Formacao através plataforma SIGO
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