
Aula 16 3 Psicologia da Negociação: Vieses 
Cognitivos (Parte 2)
Desvendando a Mente do Negociador: Vieses Cognitivos em Ação (Parte 2)

Você já se viu em uma situação em que, olhando para trás, percebeu que suas decisões foram influenciadas por 
algo mais do que a lógica pura? Talvez você tenha insistido em um caminho que parecia fadado ao fracasso, ou 
aceitou um acordo que, no fundo, não era o ideal, apenas para "finalizar" a negociação. Se sim, você não está 
sozinho. A mente humana, apesar de sua complexidade, é repleta de atalhos mentais que, embora úteis no dia a 
dia, podem se tornar verdadeiras armadilhas em negociações de alto risco.

Nesta aula, daremos continuidade à nossa jornada pela psicologia da negociação, mergulhando em vieses 
cognitivos que frequentemente distorcem nossa percepção e a de nossos interlocutores. Compreender esses 
padrões não é apenas uma questão de teoria; é uma habilidade prática que pode transformar a maneira como você 
se prepara, conduz e avalia suas negociações, seja em um contexto empresarial, diplomático ou mesmo pessoal.

Nosso objetivo aqui é que você saia desta aula capaz de identificar a Aversão à Perda e o Efeito de 
Enquadramento, reconhecer a Reatividade e a Maldição do Vencedor, e, o mais importante, aplicar estratégias 
eficazes para mitigar os impactos desses vieses, tanto em suas próprias decisões quanto nas da outra parte. 
Prepare-se para uma imersão que o capacitará a negociar com mais consciência e, consequentemente, com maior 
sucesso.

Na aula anterior, começamos a desvendar como vieses como a ancoragem e o viés de confirmação podem nos 
enganar. Agora, vamos aprofundar ainda mais, explorando como o medo de perder e a forma como as informações 
são apresentadas moldam nossas escolhas, e como a pressão e o desejo de "ganhar" podem nos levar a 
armadilhas inesperadas.



Aversão à Perda: O Medo de Perder Mais do 
que o Desejo de Ganhar
Imagine a seguinte situação: você está negociando a venda de um imóvel. O comprador oferece um valor que, 
embora razoável, é um pouco abaixo do que você esperava. Ao mesmo tempo, você tem a chance de investir em 
um novo negócio que promete um retorno significativo, mas exige que você venda o imóvel rapidamente. Qual 
cenário te causa mais desconforto: aceitar um pouco menos pelo imóvel ou perder a oportunidade de um grande 
ganho futuro?

Para a maioria das pessoas, a dor de uma perda é psicologicamente mais potente do que o prazer de um ganho 
equivalente. Essa é a essência da Aversão à Perda, um dos vieses mais estudados na psicologia econômica, 
popularizado pelos trabalhos de Daniel Kahneman e Amos Tversky. Não se trata apenas de lógica financeira, mas 
de uma resposta emocional profunda. Em uma negociação, isso significa que somos mais propensos a correr 
riscos para evitar uma perda do que para obter um ganho de igual magnitude.

Exemplo no Pôquer
Pense em um jogador de 
pôquer que, mesmo com 
poucas chances de vitória, 
continua apostando para não 
"perder" o que já investiu na 
mão.

Exemplo Empresarial
Uma empresa que mantém um 
projeto falho por anos, 
justificando que já "gastou 
muito" nele para abandoná-lo 
agora.

Exemplo Internacional
Um país se recusa a ceder em 
um ponto menor de um tratado, 
temendo a percepção de 
"perder" prestígio ou soberania, 
mesmo que a concessão traga 
benefícios maiores em outras 
áreas.

Essa relutância em aceitar uma perda, mesmo quando racionalmente seria a melhor opção, pode levar a decisões 
subótimas e a negociações estagnadas. O medo de "sair perdendo" pode nos cegar para oportunidades de ganho 
ou para a necessidade de cortar prejuízos. É um viés que nos prende ao passado e nos impede de olhar para o 
futuro com clareza.



O Efeito de Enquadramento (Framing): A 
Perspectiva Muda Tudo
Você já notou como a forma como uma pergunta é feita pode influenciar a resposta? Ou como um produto é 
apresentado na prateleira pode mudar sua percepção de valor? Isso é o Efeito de Enquadramento, um poderoso 
viés cognitivo que demonstra como a maneira pela qual as informações são apresentadas (o "enquadramento") 
pode alterar significativamente a decisão de uma pessoa, mesmo que a informação subjacente seja a mesma.

Imagine que um novo acordo comercial internacional está sendo proposto. Se ele for apresentado como "uma 
medida que evitará a perda de 100 mil empregos", a reação será muito diferente de se for apresentado como 
"uma medida que criará 50 mil novos empregos", mesmo que ambas as afirmações possam ser verdadeiras e 
parte do mesmo pacote.

Em uma negociação, o enquadramento é como a lente através da qual a outra parte vê sua proposta. Se você 
enquadrar sua oferta como uma "oportunidade de ganhos mútuos", é mais provável que ela seja recebida de forma 
positiva. Por outro lado, se a outra parte enquadrar sua contraproposta como uma "perda inaceitável" para você, 
ela estará tentando ativar sua aversão à perda para obter concessões. Negociadores habilidosos usam o 
enquadramento para moldar a percepção da realidade e influenciar as decisões.

Apresentação da 
Informação
A forma como algo é dito molda a 
percepção

Processamento Mental
Opera abaixo do nível de 
consciência

Impacto na Decisão
Altera significativamente as 
escolhas feitas

A sutileza do enquadramento reside no fato de que ele opera muitas vezes abaixo do nosso nível de consciência. 
Não percebemos que estamos sendo influenciados pela forma como algo é dito, mas sim pelo que é dito. Por isso, 
é crucial desenvolver a capacidade de "desenquadrar" as informações, buscando a essência dos fatos por trás da 
embalagem retórica.



Conexão Aversão à Perda e Enquadramento: 
A Dupla Dinâmica
A aversão à perda e o efeito de enquadramento são 
como dois lados da mesma moeda, frequentemente 
operando em conjunto para influenciar nossas 
decisões. O enquadramento é a ferramenta que pode 
ativar ou desativar a aversão à perda, direcionando 
nossa atenção para o que podemos ganhar ou para o 
que podemos perder.

Pense em uma negociação de contrato. Se a cláusula 
de penalidade por atraso for enquadrada como "uma 
forma de garantir a pontualidade e evitar perdas 
financeiras para ambas as partes", ela pode ser vista 
como um mecanismo de proteção. No entanto, se for 
enquadrada como "uma punição severa que pode 
gerar grandes perdas se houver qualquer imprevisto", 
ela pode gerar resistência e aversão ao risco, mesmo 
que a penalidade seja a mesma.

Conceito Âmbito/Apl
icação

Exemplo

Aversão à 
Perda

Decisões 
econômicas
, 
negociaçõe
s

Recusar uma 
oferta razoável 
por medo de 
"perder"

Efeito de 
Enquadram
ento

Comunicaç
ão, 
marketing, 
negociaçõe
s

Apresentar um 
desconto como 
"economia" vs. 
"não perder"

Interação Estratégias 
de 
persuasão

Enquadrar uma 
proposta como 
"evitar desastre" 
para ativar 
aversão à perda

Essa interação é particularmente relevante em negociações complexas, como as que envolvem fusões e 
aquisições ou acordos climáticos internacionais. A forma como os riscos e benefícios são comunicados pode 
determinar se as partes se movem em direção à colaboração ou se entrincheiram em posições defensivas. 
Enquadrar uma proposta como uma "oportunidade de evitar um desastre" (foco na perda) pode ser mais 
persuasivo do que enquadrá-la como uma "chance de alcançar um grande avanço" (foco no ganho), dependendo 
do contexto e da psicologia da outra parte.

A capacidade de identificar como a outra parte está enquadrando a negociação, e de reenquadrar a 
situação de uma forma mais favorável, é uma habilidade de negociação de alto nível. Isso exige não 
apenas inteligência, mas também empatia para entender a perspectiva do outro e criatividade para 
apresentar as informações de maneiras inovadoras.



Reatividade: A Resposta Impulsiva à Pressão
Você já sentiu aquela pontada de raiva ou frustração que te levou a uma resposta impulsiva, talvez um pouco 
agressiva, em uma discussão? Ou, em uma negociação, reagiu a uma provocação com uma contraproposta que 
não era a mais estratégica, apenas para "dar o trote"? Essa é a Reatividade em ação. É a tendência humana de 
responder de forma automática e muitas vezes emocional a estímulos, especialmente quando nos sentimos 
ameaçados ou sob pressão.

Na Mesa de Negociação
Quando uma parte faz uma 
oferta que consideramos 
ultrajante, ou adota uma postura 
agressiva, nossa primeira 
inclinação pode ser a de retaliar 
na mesma moeda, elevando o 
tom ou fazendo demandas 
igualmente extremas.

Consequências
Essa "reação em cadeia" pode 
rapidamente transformar uma 
negociação potencialmente 
produtiva em um impasse ou, 
pior, em um conflito aberto.

Impacto Cognitivo
A reatividade nos impede de 
pensar com clareza, de analisar 
as consequências de nossas 
ações e de buscar soluções 
criativas.

Pense em um incidente diplomático onde uma declaração forte de um país leva a uma resposta igualmente forte de 
outro, escalando a tensão sem que haja um ganho real para nenhuma das partes. Ou em uma negociação salarial 
onde o empregado, ao ouvir uma oferta baixa, reage com indignação e abandona a mesa, perdendo a chance de 
negociar outros termos ou benefícios.

A chave para superar a reatividade é reconhecer o impulso e, 
conscientemente, escolher uma resposta em vez de uma reação. É dar 
um passo atrás, respirar e analisar a situação antes de agir.



A Maldição do Vencedor: A Armadilha da 
Vitória Aparente
Você já participou de um leilão e, ao final, se perguntou se realmente valia a pena ter pago tanto por aquele item? 
Ou talvez tenha visto uma empresa adquirir outra por um preço exorbitante, apenas para descobrir depois que o 
valor real era muito menor. Essa é a Maldição do Vencedor, um fenômeno comum em cenários competitivos, 
especialmente em leilões e licitações. Ela ocorre quando o vencedor de uma disputa paga mais do que o valor 
intrínseco do item ou ativo, transformando a "vitória" em uma perda.

Esse viés surge por diversas razões: superestimação do valor do item, excesso de confiança, ou o calor da 
competição que leva a lances irracionais. Em uma negociação, a maldição do vencedor pode se manifestar quando 
uma parte, obcecada em "ganhar" o acordo ou superar um concorrente, faz concessões excessivas ou aceita 
termos desfavoráveis. A "vitória" é alcançada, mas o custo é tão alto que o resultado final é pior do que não ter 
fechado o acordo.

Superestimação do Valor
Atribuir um valor excessivamente alto ao objeto da 
negociação

Competição Acirrada
O desejo de vencer supera a análise racional do 
valor

Concessões Excessivas
Aceitar termos desfavoráveis apenas para fechar o 
acordo

Resultado Negativo
A "vitória" se transforma em prejuízo a médio/longo 
prazo

Considere uma empresa que, para fechar um contrato com um cliente importante, oferece um desconto tão grande 
que a margem de lucro se torna insustentável. Ou um país que, em uma corrida por recursos naturais, paga um 
preço muito acima do mercado para garantir o acesso, comprometendo sua economia a longo prazo. A maldição 
do vencedor nos lembra que nem toda vitória é benéfica e que o verdadeiro sucesso em uma negociação não é 
apenas "ganhar", mas ganhar de forma sustentável e estratégica.

Para evitar essa armadilha, é fundamental ter uma avaliação clara e objetiva do valor do que está sendo negociado, 
e aderir a essa avaliação, independentemente da pressão competitiva. É preciso saber quando parar, mesmo que 
isso signifique "perder" a oportunidade de "vencer" a disputa.



Reatividade e Maldição do Vencedor: Uma 
Dupla Perigosa
Quando a reatividade se encontra com a maldição do vencedor, o 
resultado pode ser catastrófico para o negociador. Imagine a 
seguinte cena: você está em uma licitação acirrada por um projeto. 
Um concorrente faz uma oferta agressiva, que você percebe como 
uma provocação direta. Sua reatividade é ativada, e em vez de 
analisar friamente o valor do projeto, você responde com uma 
contraproposta ainda mais alta, impulsionado pelo desejo de "não 
perder" e de "vencer" a qualquer custo.

Nesse cenário, a reatividade (a resposta impulsiva à provocação) 
leva diretamente à maldição do vencedor (pagar mais do que o 
valor real). A emoção ofusca a razão, e a necessidade de "dar o 
troco" ou de "mostrar quem manda" se sobrepõe à análise 
estratégica. É um ciclo vicioso onde a pressão externa e a 
resposta interna se alimentam, culminando em um resultado 
desfavorável, mesmo que a negociação seja "ganha".

Em negociações internacionais, isso pode acontecer quando a rivalidade histórica entre duas nações leva a uma 
disputa por influência ou recursos, onde cada lado reage às ações do outro com medidas cada vez mais custosas, 
sem um benefício estratégico claro. O "custo da vitória" se torna insustentável, mas a dinâmica reativa impede que 
qualquer um dos lados recue.

A chave para quebrar essa dinâmica é a autoconsciência e a capacidade de gerenciar as próprias emoções. 
Reconhecer que a reatividade está se instalando é o primeiro passo para evitar a armadilha da maldição do 
vencedor. Isso exige disciplina para pausar, refletir e reavaliar a situação antes de responder, garantindo que suas 
ações sejam guiadas pela estratégia, e não pela emoção do momento.

Provocação
Oferta agressiva ou comentário 

provocativo da outra parte

Emoção
Sentimento de raiva, frustração 
ou desafio pessoal

Reação
Resposta impulsiva sem análise 
estratégica

Excesso
Oferta excessiva ou concessão 
desnecessária

Prejuízo
Vitória aparente que se revela um 

mau negócio



Estratégias para Mitigar Vieses em Si 
Mesmo (Parte 1)
Agora que entendemos como os vieses podem nos influenciar, a pergunta crucial é: o que podemos fazer a 
respeito? O primeiro passo, e talvez o mais desafiador, é reconhecer e mitigar os vieses em nós mesmos. É como 
ser um detetive da própria mente, buscando pistas de quando nossos atalhos mentais estão nos desviando do 
caminho da racionalidade.

A base para essa mitigação é a autoconsciência. Não podemos corrigir o que não percebemos. Para isso, é 
fundamental desacelerar o pensamento. Daniel Kahneman, em seu livro "Rápido e Devagar", descreve dois 
sistemas de pensamento: o Sistema 1 (rápido, intuitivo, emocional) e o Sistema 2 (lento, deliberativo, lógico). Os 
vieses prosperam no Sistema 1. Nosso objetivo é ativar o Sistema 2 em momentos críticos da negociação. Pense 
nisso como um piloto de avião que, antes de cada decolagem, segue um checklist rigoroso, mesmo que já tenha 
feito isso milhares de vezes. Ele não confia apenas na intuição, mas em um processo estruturado para evitar 
falhas.

Autoconsciência e Reflexão
Após cada negociação importante, reserve um 
tempo para refletir. O que você sentiu? Quais 
decisões tomou? Houve algum momento em que 
você agiu impulsivamente ou se apegou a uma 
ideia, mesmo com evidências contrárias? Manter 
um diário de negociação pode ser uma ferramenta 
poderosa para identificar padrões.

Análise Pré-Negociação Rigorosa
Antes de sentar à mesa, faça seu dever de casa. 
Defina claramente seu BATNA (Melhor Alternativa 
para um Acordo Negociado), sua ZOPA (Zona de 
Possível Acordo), seus objetivos mínimos e 
máximos, e seus limites de concessão. Ter esses 
parâmetros bem definidos serve como uma âncora 
racional contra a aversão à perda ou o 
enquadramento da outra parte.

Busca por Perspectivas Diversas
Converse com colegas, mentores ou amigos de 
confiança sobre a negociação. Apresente os fatos 
e peça opiniões. Pessoas com diferentes pontos 
de vista podem identificar vieses que você não 
consegue ver em si mesmo.

Técnicas de Desaceleração
Quando sentir a pressão ou a emoção subindo, 
faça uma pausa. Respire fundo. Peça um intervalo. 
Vá beber uma água. Essas pequenas pausas 
podem ser o tempo necessário para o seu Sistema 
2 assumir o controle e permitir uma resposta mais 
ponderada.

Aplicar essas estratégias não é um sinal de fraqueza, mas de inteligência e disciplina. É a base para uma 
negociação mais consciente e eficaz.



Estratégias para Mitigar Vieses em Si 
Mesmo (Parte 2)
Continuando nossa jornada de autodescoberta e aprimoramento, mitigar vieses em si mesmo vai além da simples 
autoconsciência; exige a aplicação de ferramentas e frameworks que desafiem nossas suposições e nos guiem 
para decisões mais racionais. É como um auditor financeiro que não apenas revisa os números, mas também 
questiona a metodologia e as premissas por trás deles para garantir a precisão.

Teste de Hipóteses
Em vez de apenas confirmar suas 
crenças (viés de confirmação), 
ativamente procure por 
informações que possam refutá-
las. Pergunte-se: "E se eu estiver 
errado? Quais evidências me 
fariam mudar de ideia?" Essa 
postura proativa ajuda a evitar a 
armadilha de ver apenas o que 
queremos ver.

Análise de Cenários
Antes de uma negociação, projete 
diferentes cenários: o melhor 
caso, o pior caso e o cenário mais 
provável. Isso ajuda a preparar 
sua mente para diversas 
eventualidades e a reduzir a 
surpresa ou a reatividade diante 
de resultados inesperados. Ao 
visualizar perdas potenciais de 
forma controlada, você pode 
diminuir a aversão à perda 
quando elas se apresentarem.

Foco em Dados e Fatos
Baseie suas decisões em 
evidências concretas, não em 
intuições enviesadas ou 
emoções. Se a outra parte 
apresenta um argumento, peça 
dados. Se você tem uma forte 
convicção, procure por fatos que 
a sustentem. A objetividade é um 
antídoto poderoso contra muitos 
vieses.

Adoção de uma Mentalidade de Crescimento

Entenda que cometer erros é parte do processo de aprendizado. Esteja aberto a adaptar suas estratégias 
e a aprender com suas falhas. Essa mentalidade, que valoriza o desenvolvimento contínuo, é essencial 
para ajustar seu comportamento e superar padrões de pensamento enviesados ao longo do tempo.

Ao integrar essas estratégias em sua rotina de preparação e execução de negociações, você estará construindo 
uma base sólida para tomar decisões mais informadas e estratégicas, minimizando a influência dos vieses 
cognitivos em seu próprio desempenho.



Estratégias para Mitigar Vieses na Outra 
Parte (Parte 1)
Compreender e mitigar seus próprios vieses é um grande passo, mas a negociação é uma via de mão dupla. Para 
ser verdadeiramente eficaz, você também precisa aprender a identificar e, sutilmente, guiar a outra parte para 
longe de seus próprios atalhos mentais. Isso não é manipulação, mas sim a arte de criar um ambiente onde 
decisões mais racionais e mutuamente benéficas possam ser tomadas. É como um hábil jogador de xadrez que 
não apenas planeja seus próprios movimentos, mas também antecipa e influencia os movimentos do adversário.

Reenquadramento (Reframing)
Se a outra parte está enquadrando a negociação de 
uma forma que ativa a aversão à perda (ex: "Se não 
fizermos isso, perderemos muito"), você pode 
reenquadrar a situação para focar nos ganhos ou 
nos benefícios mútuos (ex: "Se fizermos isso, 
ambos teremos a oportunidade de crescer").

Fornecer Informações Neutras
Para combater a maldição do vencedor ou o viés de 
ancoragem, apresente dados e análises imparciais 
sobre o valor real do que está sendo negociado. 
Forneça referências de mercado, estudos de caso 
ou opiniões de especialistas.

Construção de Rapport
A reatividade muitas vezes surge da desconfiança 
ou da percepção de ameaça. Ao construir um 
relacionamento sólido, baseado em respeito e 
empatia, você pode diminuir a probabilidade de a 
outra parte reagir impulsivamente.

Escuta Ativa
Para identificar os vieses da outra parte, você 
precisa entender sua perspectiva. Faça perguntas 
abertas que os incentivem a explicar seu raciocínio. 
A escuta ativa não só revela seus vieses, mas 
também os faz sentir ouvidos.

Essas estratégias exigem paciência e sensibilidade, mas são cruciais para guiar a negociação para um terreno mais 
produtivo. Ao ajudar a outra parte a reconhecer e superar seus próprios vieses, você não está apenas aumentando 
suas chances de sucesso, mas também contribuindo para um processo de negociação mais transparente e 
construtivo.

Lembre-se: o objetivo não é manipular, mas sim criar um ambiente onde ambas as partes possam tomar 
decisões mais informadas e racionais, livres das distorções que os vieses cognitivos podem causar.



Estratégias para Mitigar Vieses na Outra 
Parte (Parte 2) e Negociação Híbrida
Além das técnicas de comunicação e relacionamento, existem abordagens mais estruturadas para lidar com os 
vieses da outra parte, especialmente no cenário contemporâneo das negociações híbridas. A integração de 
tecnologia e a crescente importância das soft skills tornam a aplicação dessas estratégias ainda mais relevante. 
Pense em um maestro que não apenas conhece cada instrumento, mas também sabe como harmonizá-los para 
criar a melhor melodia.

Gerenciamento de Expectativas
Antes mesmo de iniciar a negociação, trabalhe para 
alinhar as expectativas. Se a outra parte tem 
expectativas irrealistas (que podem levar à 
maldição do vencedor ou a uma aversão à perda 
exagerada), forneça informações prévias que 
ajudem a calibrar sua visão da realidade.

Uso Estratégico de Pausas
Assim como você usa pausas para mitigar seus 
próprios vieses, incentive a outra parte a fazer o 
mesmo. Se perceber que estão reagindo 
impulsivamente ou se apegando a uma posição 
irracional, sugira um intervalo.

Adaptação à Negociação Híbrida

A negociação híbrida (combinando virtual e presencial) apresenta novos desafios para a manifestação de vieses. A 
falta de sinais não-verbais em videoconferências pode aumentar a reatividade e a desconfiança. Para mitigar isso:

Clareza na Comunicação 
Escrita

Em plataformas colaborativas, 
certifique-se de que suas 
propostas e argumentos sejam 
inequívocos para evitar mal-
entendidos que possam ativar 
vieses.

Uso de Ferramentas 
Visuais

Utilize recursos como quadros 
brancos virtuais, documentos 
compartilhados e infográficos para 
apresentar dados de forma clara e 
objetiva.

Pausas Programadas

A fadiga de tela é real. 
Negociações virtuais longas 
podem levar à irritabilidade e 
reatividade. Proponha pausas mais 
frequentes.

Foco em Soft Skills e Inteligência Emocional

A empatia, a resiliência e a autoconsciência são mais cruciais do que nunca. A capacidade de se colocar 
no lugar do outro (empatia) ajuda a prever e a lidar com seus vieses. A resiliência permite que você 
mantenha a calma diante da reatividade. E a autoconsciência, como vimos, é a base para gerenciar seus 
próprios vieses.

Dominar essas estratégias é essencial para navegar com sucesso no complexo mundo das negociações modernas, 
transformando desafios psicológicos em oportunidades de acordo.



Consolidação: O Negociador Consciente
Chegamos ao final da nossa exploração sobre os vieses cognitivos 
na negociação. Vimos como a Aversão à Perda nos faz temer mais 
o que podemos perder do que desejar o que podemos ganhar, e 
como o Efeito de Enquadramento molda nossa percepção da 
realidade. Entendemos também a armadilha da Reatividade, que 
nos leva a respostas impulsivas, e a Maldição do Vencedor, que 
pode transformar uma aparente vitória em um prejuízo.

Mais importante do que apenas identificar esses vieses, 
aprendemos que existem estratégias concretas para mitigá-los, 
tanto em nós mesmos quanto na outra parte. A autoconsciência, a 
preparação rigorosa, a busca por múltiplas perspectivas, o uso 
estratégico de pausas, o reenquadramento, a apresentação de 
dados objetivos e o desenvolvimento de soft skills como a empatia 
são ferramentas poderosas em seu arsenal. No cenário atual, a 
capacidade de aplicar essas estratégias em negociações híbridas 
é um diferencial competitivo.

Em prática:

1 Defina limites claros
Antes de negociar, defina seus limites e objetivos por escrito para evitar aversão à perda.

2 Analise o enquadramento
Preste atenção à forma como as propostas são apresentadas; tente reenquadrá-las mentalmente.

3 Controle a reatividade
Quando sentir a emoção subindo, faça uma pausa e respire antes de responder.

4 Evite a maldição do vencedor
Em lances competitivos, tenha um valor máximo e não o ultrapasse para evitar a maldição do vencedor.

5 Pratique a escuta ativa
Use a escuta ativa para entender a perspectiva da outra parte e identificar seus vieses.



Autoavaliação
Questões Objetivas:

1

Qual viés cognitivo descreve a tendência de as 
pessoas preferirem evitar perdas a adquirir ganhos 
equivalentes?

Efeito de Ancoragem1.

Viés de Confirmação2.

Aversão à Perda3.

Maldição do Vencedor4.

2

Em uma negociação, se um acordo é apresentado 
como "uma forma de evitar um prejuízo de R$ 
50.000", em vez de "uma oportunidade de ganhar 
R$ 50.000", qual viés está sendo explorado?

Reatividade1.

Efeito de Enquadramento2.

Viés de Disponibilidade3.

Viés de Otimismo4.

3

Um negociador que, em um leilão, paga um preço 
significativamente acima do valor de mercado de 
um item, impulsionado pelo desejo de "ganhar" a 
disputa, provavelmente está caindo na armadilha 
de qual viés?

Viés de Autoatribuição1.

Efeito Dunning-Kruger2.

Maldição do Vencedor3.

Aversão à Perda4.

4

Qual das seguintes estratégias é mais eficaz para 
mitigar a reatividade em uma negociação?

Aumentar o volume da voz para impor sua 
posição.

1.

Fazer uma pausa e refletir antes de responder 
impulsivamente.

2.

Ignorar as emoções da outra parte.3.

Focar apenas em seus próprios ganhos.4.

Questão Discursiva:

Explique como a "negociação híbrida" pode intensificar ou atenuar a manifestação de vieses cognitivos, como a 
reatividade ou o efeito de enquadramento, e sugira uma estratégia específica para lidar com isso nesse 
contexto.



Gabarito

Questão 1
c) Aversão à Perda

Questão 2
b) Efeito de Enquadramento

Questão 3
c) Maldição do Vencedor

Questão 4
b) Fazer uma pausa e refletir antes de responder 
impulsivamente.

Resposta Esperada para a Questão Discursiva:

A negociação híbrida pode intensificar a reatividade devido à falta de sinais não-verbais, que podem levar a 
mal-entendidos e percepções de ameaça. O efeito de enquadramento pode ser atenuado ou intensificado 
dependendo da clareza da comunicação escrita e visual. Uma estratégia específica para lidar com isso é o uso 
de ferramentas visuais colaborativas (como quadros brancos virtuais) para apresentar informações de forma 
objetiva e transparente, reduzindo a ambiguidade e permitindo que as partes foquem nos fatos, não na 
interpretação enviesada da comunicação. Além disso, programar pausas mais frequentes em sessões virtuais 
pode combater a fadiga de tela e a impulsividade.



Conexão com a Próxima Aula
Nesta aula, desvendamos como a mente, com seus atalhos e 
armadilhas, influencia nossas decisões. Mas a psicologia da 
negociação vai além dos vieses cognitivos. Na Aula 17 3 O Papel 
das Emoções na Negociação, exploraremos como sentimentos 
como raiva, medo, alegria e frustração moldam o processo 
negociador, e como a inteligência emocional se torna uma 
ferramenta indispensável para o negociador de sucesso.

Recursos Adicionais:
Livro: "Rápido e Devagar: Duas Formas de Pensar" - Daniel 
Kahneman (aprofundamento nos sistemas de pensamento e 
vieses).

Artigo: "The Winner's Curse in Auctions" - Richard Thaler 
(exploração detalhada da maldição do vencedor).

Plataforma: Coursera/edX (cursos online sobre negociação e 
psicologia comportamental).

NOTA IMPORTANTE: As informações regulatórias/legais/técnicas desta aula estão atualizadas até 2025. 
Consulte sempre fontes oficiais para verificar alterações.

Da Cognição à Emoção
Na próxima aula, passaremos 
dos processos cognitivos para o 
universo das emoções, 
explorando como nossos 
sentimentos influenciam nossas 
decisões e estratégias na mesa 
de negociação.

Inteligência Emocional
Aprenderemos como 
reconhecer, compreender e 
gerenciar emoções - tanto as 
nossas quanto as dos outros - 
para criar negociações mais 
produtivas e relacionamentos 
mais duradouros.

Aplicações Práticas
Descobriremos técnicas 
concretas para utilizar as 
emoções a nosso favor, 
transformando potenciais 
obstáculos em alavancas para 
acordos mais satisfatórios.


