Aula 15 - Psicologia da Negociacao: Vieses
Cognitivos (Parte 1)

A Mente do Negociador: Os Fantasmas que Assombram a Mesa de Decisao

Imagine que vocé esta prestes a entrar ha negociacao mais importante da sua carreira. Vocé preparou seus dados,
alinhou sua estratégia e estudou a outra parte. Vocé se sente como um jogador de xadrez, calculando cada
movimento de forma logica e racional. Mas e se eu lhe dissesse que, sem que vocé perceba, existem "fantasmas"
na sala, influéncias invisiveis que distorcem sua percep¢ao, manipulam suas escolhas e podem levar seu plano
cuidadosamente tracado ao fracasso? Esses fantasmas sao os vieses cognitivos, atalhos mentais que nosso
cérebro usa para economizar energia, mas que em negociagdées complexas, podem nos custar muito caro.

Esta aula € a sua lanterna para iluminar esses cantos escuros da mente. Ao final desta jornada, vocé nao apenas
entendera o que sao esses vieses, mas sera capaz de identifica-los em tempo real — em si mesmo e na outra
parte. Vocé aprenderda a proteger suas decisdes das armadilhas da intuicao e a usar esse conhecimento para
construir argumentos mais soélidos e alcancar resultados mais justos e eficazes. A negociacao €, em sua esséncia,
um jogo de pessoas, e entender a psicologia por tras da tomada de decisao € a habilidade mais poderosa que um
negociador moderno pode possuir.

Navegaremos juntos por um territério fascinante. Comecaremos entendendo o campo de batalha — a nossa
propria mente — com uma introdugcdo a economia comportamental. Em seguida, dissecaremos trés dos vieses
mais influentes: o Viés da Ancoragem, que mostra como a primeira oferta pode prender uma negociacao inteira; o
Excesso de Confianca, o perigoso sentimento de que ja sabemos tudo; e o Viés de Confirmacao, a tendéncia de
ouvir apenas o0 que queremos ouvir. Prepare-se para questionar a forma como vocé toma decisoes.



O Palco da Mente: Por Que a Economia
Comportamental Importa?

Por décadas, os manuais de negociacao trataram os seres humanos como "agentes racionais". A teoria classica
presumia que, com as informacdes corretas, tomariamos sempre a decisdo étima para maximizar nossos ganhos. E
uma ideia elegante, mas que se desfaz rapidamente ao primeiro contato com a realidade. Pense na ultima vez que
vocé comprou algo por impulso, mesmo sabendo que nao precisava, ou adiou uma tarefa importante por pura
procrastinacao. Fomos racionais nesses momentos? Provavelmente ndo. A verdade € que nossa mente ndo € um
supercomputador, mas sim um campo de batalha entre a intuicao e a ldgica.

O Problema do Negociador Além da Logica

Nossa batalha interna raramente € justa. Nossas A economia comportamental nao descarta a logica;
decisdes sao constantemente influenciadas por pelo contrario, ela revela quando nossa légica é
emocoes, experiéncias passadas e, principalmente, mais vulneravel a ser sequestrada pela intuicao e
por esses atalhos mentais que chamamos de como podemos nos proteger disso.

vieses. A economia comportamental, campo de
estudo que rendeu prémios Nobel a psicologos
como Daniel Kahneman, nos oferece um mapa
desse campo de batalha.

Sistema 1vs. Sistema 2 SYTEM 1 SYSTEM 2

Pense no nosso cérebro como tendo dois sistemas
operacionais:

« Sistema 1: rapido, automatico e intuitivo. E ele que
nos faz desviar de um objeto em queda ou sentir
um arrepio ao entrar em uma sala escura.

: lento, analitico e deliberado; é o que
usamos para resolver um problema de matematica
ou planejar uma viagem complexa.

O perigo na negociacao € confiar no Sistema 1 para

tarefas que exigem o Sistema 2. A economia
comportamental nos ensina a reconhecer quando
nosso "piloto automatico" esta nos levando para a
direcao errada e quando devemos assumir o controle
manual.

Isso se conecta diretamente a tendéncia de Data-Driven Negotiation, onde o uso de dados e analises serve como
uma ferramenta poderosa para forcar a ativacao do nosso Sistema 2, garantindo que nossas decisées sejam
baseadas em evidéncias, ndo apenas em sentimentos.



A Primeira Palavra: Como o Viés da
Ancoragem Define o Jogo

O primeiro numero jogado na mesa de negociacao tem o poder de definir o destino de todo o acordo? Imagine que
vocé esta vendendo seu carro usado. Vocé acredita que ele vale cerca de R$ 40.000, mas decide pedir R$ 45.000
para ter uma margem. Um comprador interessado aparece e, antes que vocé diga seu preco, ele oferece R$
30.000. De repente, o seu preco desejado de R$ 40.000 parece distante e talvez até um pouco irrealista. Toda a
conversa subsequente passara a girar em torno desse numero inicial de R$ 30.000. Este fendmeno, poderoso e
sutil, € o Viés da Ancoragem.

O Poder da Ancora Além da Ldgica

Nossa mente, faminta por referéncias para tomar A ancora nao precisa ser logica ou bem
decisdes, agarra-se a primeira informacao que fundamentada; sua simples existéncia ja é
recebe como uma ancora langada ao mar. Uma vez suficiente para influenciar nosso julgamento. Ela
que essa ancora é fixada, todo o resto da define o campo de jogo, estabelecendo os limites
discussao fica restrito a uma area proxima a ela. do que parece "razoavel" ou "extremo" a partir

daquele ponto.

Veja um exemplo no mundo corporativo: durante uma negociacao para a aquisicao de uma startup, a empresa
compradora pode iniciar com uma avaliacao (valuation) deliberadamente baixa. Mesmo que a equipe da startup
saiba que seu valor de mercado é muito superior, a ancora foi lancada.

As contrapropostas, em vez de partirem de uma analise objetiva do valor da empresa, passam a ser reacoes
aquele numero inicial baixo. Uma contraproposta que puxe o valor para um patamar 30% acima da ancora pode
parecer uma grande vitéria, quando, na verdade, ainda estad muito abaixo do valor justo. Dominar a ancoragem nao
€ sobre manipulacao, mas sobre entender como o cérebro humano processa informacdes para garantir que o
ponto de partida de uma negociacao seja justo e baseado em valor real.



Desarmando a Ancora: Estratégias de
Defesa e Ataque

Agora que o poder da ancora esta claro, a pergunta inevitavel é: como nao se tornar refém dessa primeira oferta? A
resposta nao esta na improvisacao ou ha reacao, mas na preparacao meticulosa. A melhor defesa contra uma
ancora desfavoravel é ter a sua propria ancora, mais forte e mais bem fundamentada, antes mesmo de a conversa
comecar. Isso significa fazer o seu dever de casa: pesquisa de mercado, analise de precedentes e, crucialmente,
definir com clareza seu preco-alvo e seu ponto de abandono (o famoso BATNA - Best Alternative to a Negotiated

Agreement).
U = @
Preparacao Reenquadramento Contra-ancoragem
Entre na negociacao armado com Se a outra parte lancar uma Considere fazer a primeira oferta
dados e clareza. A ancora do ancora extrema, nao faca uma para estabelecer uma ancora
outro lado perde a forca quando contraoferta baseada nela. favoravel ou neutralize uma
vocé tem sua prépria base sélida. Reenquadre a conversa para ancora absurda com uma

critérios objetivos. contraoferta igualmente forte.

(@ Resposta Eficaz a Ancoragem: "Agradeco por compartilhar seu niumero inicial. Talvez seja mais produtivo
se primeiro discutirmos os critérios que estamos usando para avaliar este negocio, como o potencial de
mercado e os ativos envolvidos. Com base em nossa analise, vemos o valor em uma faixa completamente

diferente."

Lembre-se, o objetivo € negociar com base no valor, nao em numeros arbitrarios lancados ao ar. Quando vocé esta
bem preparado, muitas vezes é vantajoso ser o primeiro a fazer a oferta, estabelecendo uma ancora favoravel que
moldara toda a negociacao. Se o outro lado se adiantar com um numero absurdo, além de reenquadrar a conversa,
outra opcao é fazer uma contraoferta igualmente agressiva (mas sempre justificavel com dados) na outra direcao,

para neutralizar a primeira ancora e trazer a zona de discussao para um campo mais equilibrado.



O Perigo do Espelho: Quando a Confianca se
Torna Excesso de Confianca

Pense no estudante brilhante que, apds gabaritar todos os simulados, decide nao revisar a matéria na noite anterior
a prova final. Ele entra na sala sentindo-se invencivel, mas é surpreendido por questdes que abordam a matéria de
um angulo inesperado. Sua confianga, que era um trunfo, transformou-se em sua ruina. Esse mesmo enredo se
repete com frequéncia em mesas de negociacao. Profissionais experientes, seguros de sua habilidade e
conhecimento, acabam caindo na armadilha sutil, porém devastadora, do Viés do Excesso de Confianca.

Este viés se manifesta como uma certeza injustificada
em nossas proprias habilidades, conhecimentos e na
precisdo de nossas previsdes. E a voz interna que
sussurra "eu ja sei como eles pensam" ou "nao
preciso me preparar tanto, ja fiz isso centenas de
vezes".

O excesso de confianca nos torna:

e Cegos para os riscos
e Surdos para os conselhos

e Preguicosos na preparacao

E como dirigir em uma estrada com neblina densa;

embora nossa visibilidade seja limitada, aceleramos
como se o caminho estivesse perfeitamente claro,
convencidos de nossa capacidade de desviar de
qualquer obstaculo que surja.

Em um contexto de Geopolitica da Incerteza, onde o cenario global muda da noite para o dia, 0 excesso de
confianca é particularmente perigoso.

Uma equipe de negociacao pode estar tdo confiante na estabilidade de uma cadeia de suprimentos que ignora os
sinais de uma nova tensao comercial entre paises. Eles subestimam a capacidade do outro lado de encontrar
alternativas e superestimam seu proprio poder de barganha. O resultado? Sdo pegos de surpresa quando a outra
parte se retira da negociacao, deixando-os com um contrato rompido e sem um plano B. Reconhecer que a
confianca é essencial, mas que seu excesso € um veneno, € 0 primeiro passo para uma negociacao mais resiliente
e adaptativa.



A Anatomia do Excesso de Confianca: Tres

Faces da Mesma Armadilha

De onde vem essa certeza tao perigosa? O excesso de confianca ndo € um monstro unico; ele se apresenta em

diferentes formas, e conhecé-las nos ajuda a identifica-lo com mais precisdo em nés mesmos e nos outros. E
como um medico que nao diagnostica apenas "doenca", mas identifica o virus ou a bactéria especifica. Ao
dissecar esse viés, podemos criar antidotos mais eficazes para cada uma de suas manifestacodes.

Excesso de Precisao

A crenca equivocada de que
nossas estimativas e previsoes
sao mais exatas do que
realmente sao.

"Tenho 95% de certeza de que
eles aceitardo nossa oferta se a
apresentarmos amanha."

Excesso de Estima

A superestimacao de nossas
proprias habilidades e
desempenho.

"Tenho uma inteligéncia
emocional muito acima da
média, hdo preciso praticar
escuta ativa."

Excesso de
Posicionamento

A tendéncia de acreditar que
somos melhores do que os
outros de forma exagerada.

"Nossa equipe € muito mais
competente e preparada que a
deles.”

Entender essas nuances é fundamental, pois o antidoto para cada uma delas é diferente.

Tipo de Excesso de

Confianca

Excesso de Precisao

Excesso de Estima

Excesso de Posicionamento

Foco Principal

Certeza nas previsdes

Habilidade pessoal percebida

Comparagcao com os outros

Manifestacao Comum em
Negociacao

"O projeto sera concluido em 6
meses, sem duvida alguma."

"Eu consigo 'ler' a outra parte como
um livro aberto."

"Nossa proposta €, de longe, a
melhor que eles receberao."



Mitigando o Excesso de Confianca: A Lente

da Realidade

Reconhecer que somos suscetiveis ao excesso de confianca € o primeiro passo, mas como podemos, na pratica,

construir salvaguardas contra nossa propria certeza? Se a confianca excessiva é como dirigir na neblina,
precisamos de ferramentas — como farois de neblina e um GPS confiavel — para nos guiar. Essas ferramentas sao

processos e técnicas que nos forcam a confrontar a incerteza e a questionar nossas premissas mais arraigadas.

O Advogado do Diabo

Uma das estratégias mais poderosas € institucionalizar
o papel do "advogado do diabo" na sua equipe de
preparacao. Trata-se de desighar uma pessoa cuja
unica funcao é criticar o plano, apontar as falhas na
estratégia e argumentar vigorosamente a partir da
perspectiva da outra parte.

Essa pratica, longe de criar conflito, gera um estresse
produtivo que expde pontos cegos e forca a equipe a
refinar seus argumentos. E uma vacina contra o
pensamento de grupo e a autossatisfacao.

Outra técnica valiosa é a analise "premortem". Antes
de iniciar a negociacao, reuna a equipe e proponha o
seguinte cenario:

"Imagine que estamos daqui a seis meses e esta
negociacao foi um desastre completo. Vamos
dedicar dez minutos para escrever,
individualmente, todas as razoes pelas quais ela
falhou".

Este exercicio contraintuitivo liberta as pessoas para
expressarem duvidas que poderiam hesitar em
compartilhar em um brainstorming otimista.

O exercicio de premortem revela uma gama de riscos potenciais — mercadoldgicos, interpessoais, técnicos — que

0 excesso de confianca poderia ter escondido. Ao trazer essas potenciais causas de falha a luz, a equipe pode,

proativamente, desenvolver estratégias para mitiga-las.



O Eco em Nossa Mente: O Poder do Viés de
Confirmacao

Pense por um momento no feed da sua rede social favorita. Os algoritmos sao projetados para aprender do que
vocé gosta e, em seguida, mostrar mais do mesmo. Se vocé interage com noticias sobre um determinado tépico,
seu feed se enche dele. Com o tempo, isso cria uma "bolha informativa" ou uma camara de eco, onde suas
crengas existentes sao constantemente reforgcadas e raramente desafiadas. Esse fendmeno digital € um espelho
perfeito de um dos vieses mais arraigados do cérebro humano: o Viés de Confirmacao.

Definicao O Detetive Enviesado

Este viés é a nossa tendéncia natural e muitas Se um negociador entra em uma reuniao

vezes inconsciente de procurar, interpretar, acreditando que a outra parte estd desesperada
favorecer e lembrar de informacdes que para fechar o acordo, ele agira como um detetive
confirmam aquilo em que ja acreditamos. E um que ja decidiu quem é o culpado. Ele interpretara
mecanismo de filtro seletivo. um simples sorriso como um sinal de

concordancia, um pedido de prazo como uma
tatica de quem esta sem opcoes, e ignorara
completamente os sinais de hesitacao.

Em vez de coletar todas as pistas para depois formar uma teoria, o negociador enviesado cria a teoria primeiro
("eles estao desesperados") e depois s procura as pistas que se encaixam nela, descartando todas as outras.

Isso € extremamente perigoso porque nos da uma falsa sensacao de validacao e nos cega para a realidade da
situacao. Construimos um caso soélido em nossa propria mente, mas ele € baseado em uma selecao parcial e
distorcida dos fatos, o que pode levar a erros de calculo catastroficos na estratégia de negociacao.



O Viés de Confirmacao na Era da
Negociacao Hibrida

Se o viés de confirmacao ja € um desafio em interacdes presenciais, como ele se comporta no ambiente de
Negociacao Hibrida, que se tornou o novo padrao? A crescente dependéncia de videoconferéncias, e-mails e
plataformas colaborativas, acelerada pela pandemia, infelizmente, potencializa essa armadilha mental. A
comunicacao digital, por sua natureza, é mais "pobre" em dados sociais e nao verbais, deixando mais lacunas para
0 N0sso cérebro preencher — e ele o faz usando nossas crencas preexistentes como matéria-prima.

O Desafio Digital

Pense em uma negociacao por videoconferéncia. A
outra parte faz uma pausa longa antes de responder a
sua proposta. Se sua crenca inicial € de que eles sao
ardilosos, seu cérebro imediatamente interpreta a
pausa como um sinal de que estao fabricando uma
mentira.

Vocé nao considera a possibilidade de que:

e A conexao de internet deles esteja instavel
o Estejam simplesmente refletindo cuidadosamente

e Estejam consultando dados ou colegas

O mesmo acontece com um e-mail escrito em um tom

direto e conciso. Se vocé ja acredita que a outra
pessoa € hostil, lerd o e-mail como agressivo,
ignorando a possibilidade de que seja apenas o estilo
de comunicacao dela ou uma questao cultural.

Nova Camada de Inteligéncia Emocional Verificar, Nao Assumir

Essa dinamica exige uma nova camada de A solucao € combater ativamente a tendéncia de
Inteligéncia Emocional e autoconsciéncia. Em um preencher as lacunas com nossas suposicoes. Isso
ambiente hibrido, ndo podemos mais confiar significa cultivar uma curiosidade genuina e usar a
plenamente em nossa interpretacao da "linguagem comunicacao para verificar, em vez de assumir.

corporal" digital.

G Abordagem Recomendada: Em vez de se convencer de que a pausa foi maliciosa, pergunte abertamente:
"Percebi que fizemos uma pausa. Gostaria de revisitar algum ponto ou ha algo que eu possa esclarecer
para ajudar em sua analise?". Essa postura transforma um potencial ponto de conflito em uma
oportunidade para construir clareza e confianca.



Quebrando a Bolha: Taticas para Desafiar o
Viés de Confirmacao

Ja que nossa mente naturalmente constréi camaras de eco, precisamos de ferramentas para, intencionalmente,
criar janelas e ventilacado. Lutar contra o viés de confirmacao nao é sobre se tornar uma pessoa cética ou
desconfiada, mas sim sobre se tornar um pensador mais honesto e rigoroso. Trata-se de ter a disciplina intelectual
para testar nossas préprias crencas com a mesma intensidade com que defendemos nossas posicoes.

Busca Ativa pela
Desconfirmacao

Isso vai contra nossa intuicao,
mas é extremamente poderoso.
Ao preparar uma negociagao,
em vez de perguntar a sua
equipe "Quais dados suportam
nossa estratégia?", pergunte:
"Quais sao as trés informacdes
ou evidéncias que, se fossem
verdadeiras, destruiriam
completamente nossa
abordagem?".

Essa pergunta forca o cérebro a
sair do modo de confirmacao e
a entrar em um modo de teste
de estresse, revelando
vulnerabilidades que de outra
forma permaneceriam ocultas.

Antes de se comprometer com
uma decisao importante durante
a negociacao, reserve um
momento para defender a
posicao contraria. Argumente,
para si mesmo ou para sua
equipe, com a mesma paixao e
l6gica, por que a outra parte
deveria rejeitar sua proposta e
por que a alternativa deles pode
ser melhor.

Este exercicio de flexibilidade
mental nao apenas revela os
pontos fracos em seu proprio
caso, mas também aumenta sua
empatia e sua compreensao da
perspectiva da outra parte, o
que é um pilar das soft skills tao
valorizadas hoje.

Perguntas Abertas

Use perguntas que abram
portas em vez de fecha-las:

e Em vez de: "Vocé concorda
que este prazo € justo?"
(busca confirmacao)

e Pergunte: "Qual é a sua
perspectiva sobre este
cronograma e os desafios
que vocé antecipa?" (abre
para novas informacoées)

A primeira pergunta fecha a
porta; a segunda a abre para
novas informacdes.



Integrando o Conhecimento: Um Mini Caso

de Estudo

Vamos unir os pontos e ver como esses trés vieses podem conspirar em um cenario real, criando uma tempestade

perfeita de tomada de decisao falha. Imagine uma promissora startup de ESG (Environmental, Social, and

Governance) que desenvolveu uma tecnologia inovadora para reciclagem de plasticos. Eles estdao em uma rodada
de negociacao para receber um investimento de um fundo de Venture Capital (VC).

A Ancoragem

A reuniao comeca. O socio do VC, experiente,
lanca a primeira ancora: "N6s gostamos muito
da sua tecnologia, mas o mercado para isso
ainda é incipiente. Nossa oferta inicial de
valuation é de 2 milhdes de dodlares."

A equipe da startup, que havia calculado um
valor justo de 5 a 6 milhdes com base em sua
tecnologia e impacto, fica abalada. A
conversa, a partir de agora, esta
psicologicamente ancorada naquele numero
baixo.

O Viés de Confirmacao

Finalmente, o viés de confirmacao fecha a
armadilha. Durante a apresentacao do VC, os
fundadores se apegam a cada elogio sobre a

tecnologia ("isso é genial", "o potencial de

impacto é enorme") como confirmacao de que
o acordo esta ganho.

Eles filtram e ignoram as perguntas incisivas
do VC sobre o tempo de retorno do
investimento e a escalabilidade do modelo de
negocio, interpretando-as como mera
formalidade.

O Excesso de Confianca

Em seguida, o excesso de confianga da
startup entra em cena. Os fundadores,
apaixonados por sua criacao, superestimam o
apelo de sua "missao ESG" e subestimam a
disciplina financeira do VC.

Eles acreditam que a forca de seu proposito
sera suficiente para convencer os
investidores, e por isso, nao prepararam uma
analise de dados de mercado tao robusta para
justificar um valuation maior. Eles pensam:
"Nossa tecnologia € tao revolucionaria que os
numeros sao secundarios".

A combinacao desses trés vieses leva a startup a fazer concessdes excessivas, aceitando um acordo muito abaixo

de seu valor real, tudo isso enquanto se sentem vitoriosos por terem "puxado" a oferta de 2 para 2.8 milhdes. Eles

nao perceberam que o jogo foi definido desde o inicio pela ancora, e que sua propria psicologia os impediu de lutar

de forma eficaz.



Consolidacao e Proximos Passos

Nesta aula, abrimos a caixa-preta da mente do negociador e examinamos algumas de suas engrenagens mais
traicoeiras. Vimos que, longe de sermos computadores racionais, somos influenciados por forcas invisiveis.
Desvendamos o poder da primeira informacao com o Viés da Ancoragem, que pode fixar o resultado de uma
negociacao antes mesmo que ela comece de fato. Confrontamos o perigo da certeza cega com o Excesso de
Confianca, que nos impede de nos prepararmos adequadamente. E, por fim, expusemos a nossa tendéncia de
ouvir apenas ecos de nossas proprias crencas através do Viés de Confirmacao. Compreender esses vieses € 0
primeiro e mais crucial passo para neutraliza-los.

Antes de negociar

Sempre faca sua pesquisa e
defina sua propria ancora (seu
preco-alvo) para nao ser
arrastado pela primeira oferta da
outra parte.

Desafie suas certezas

Faca a si mesmo uma simples
pergunta: "Qual a principal
evidéncia de que eu posso estar
completamente errado sobre
esta situacao?".

Treine sua curiosidade

Faca mais perguntas abertas do
que afirmacodes, buscando
ativamente entender a
perspectiva da outra parte, em
vez de apenas esperar a sua vez

de falar.

Autoavaliacao

1. Um vendedor de imodveis insiste em mostrar o preco de avaliacao "oficial" de uma casa, que é sabidamente
inflacionado, no inicio da negociacao. Qual viés ele esta tentando utilizar a seu favor? a) Viés de Confirmacao b)
Excesso de Confianca c) Viés da Ancoragem d) Aversao a Perda

2. (Estilo Concurso) De acordo com os principios da economia comportamental aplicados a negociacao, a
estratégia de realizar uma analise "premortem" & mais eficaz para mitigar qual dos seguintes vieses? a) O Viés
da Ancoragem, pois redefine o ponto de partida da negociacao. b) O Viés do Excesso de Confianca, pois forca
a consideracao de potenciais falhas e pontos cegos. c) O Viés de Confirmacao, pois foca apenas nas
informacdes que suportam uma visao positiva. d) O Efeito Dunning-Kruger, ao avaliar a competéncia relativa da
outra parte.

3. Sua equipe acredita firmemente que um concorrente ndo tem capacidade técnica para entregar um projeto. Por
isso, vocés decidem nao se esforcar tanto na proposta. Vocés estao sendo vitimas, principalmente, de: a)
Ancoragem e Excesso de Posicionamento. b) Excesso de Estima e Viés de Confirmacao. c) Ancoragem em
informacdes negativas. d) Viés de Status Quo.

4. Qual das seguintes acdes € uma tatica para combater o Viés de Confirmacao em uma negociacao hibrida? a)
Fazer a primeira oferta para estabelecer uma ancora forte. b) Usar principalmente o chat para ter um registro de
tudo que foi dito. ¢) Confiar na sua intuicao para interpretar o tom dos e-mails. d) Fazer perguntas abertas para
clarificar intencdes, em vez de assumir o significado de uma pausa no video.

Questao Discursiva:

Descreva um cenario breve onde o Viés da Ancoragem e o Viés de Confirmacao poderiam atuar juntos,
prejudicando o resultado de uma negociacao de orgamento para um projeto interno em uma empresa.



Gabarito e Proxima Aula

Gabarito: 1-C, 2-B, 3-B, 4-D

© Resposta Discursiva (Exemplo):

O gerente de um departamento ancora a discussao ao propor um orcamento inicial muito baixo para um
projeto (e.g., R$ 50 mil). O comité, agora ancorado nesse numero, comegca a procurar informacdoes que

confirmem que o projeto pode ser feito com pouco dinheiro (viés de confirmacao), ignorando os dados

apresentados pelo gerente de projetos que justificam um orgamento maior (e.g., R$ 90 mil), resultando

em um orcamento final insuficiente.

Proxima Aula

Nesta aula, focamos nos vieses que afetam nosso calculo e nossa percepcao da realidade. Mas a histéria nao
termina aqui. Na Aula 16 - Psicologia da Negociacao: Vieses Cognitivos (Parte 2), vamos mergulhar nos vieses
qgue influenciam como percebemos o risco, o valor e a justica, como a Aversao a Perda e o Efeito Framing. Prepare-
se para descobrir como a forma que uma proposta € apresentada pode ser mais importante do que seu conteudo.

Recursos Adicionais

e Livro: Rapido e Devagar: Duas Formas de Pensar
(Daniel Kahneman) - A obra fundamental para
entender a teoria por tras dos vieses cognitivos.

e Livro: Negocie como se sua vida dependesse disso
(Chris Voss) - Oferece taticas praticas de um ex-
negociador do FBI, muitas delas baseadas em
explorar a psicologia da outra parte.




