Aula 17 - O Poder Invisivel: Emocoes ha
Negociacao

Imagine-se em uma negociacao crucial. Vocé preparou seus argumentos, estudou os dados, conhece o mercado.
Mas, de repente, a conversa toma um rumo inesperado. Uma das partes demonstra frustracao, a outra parece
desinteressada, e vocé sente a ansiedade crescer. Nesse cenario, todo o0 seu preparo técnico pode nao ser
suficiente se vocé nao souber lidar com o elemento mais imprevisivel e poderoso de qualquer interacao humana:
as emocoes.

Nesta aula, vamos mergulhar no universo das emocgoes e entender como elas moldam, para o bem ou para o mal, o
desfecho de qualquer negociacao. Nao se trata apenas de "sentir" ou "nao sentir", mas de compreender, gerenciar
e até mesmo utilizar as emocodes de forma estratégica e ética. Ao final desta jornada, vocé sera capaz de
identificar o impacto das emocdes no processo negociador, aplicar técnicas de inteligéncia emocional para
gerenciar suas proprias reacdes e as dos outros, e empregar as emocdes de maneira construtiva para alcancar
seus objetivos.

A negociacao, afinal, ndo € apenas um jogo de Iégica e numeros; € uma danca complexa de percepcdes,
expectativas e, sim, sentimentos. Vocé ja aprendeu sobre estratégias, taticas e o ambiente global. Agora, é hora de
adicionar uma camada fundamental: a dimensao humana. Este conhecimento é vital nao s6 para fechar grandes
acordos internacionais, mas também para gerenciar conflitos cotidianos e construir relacionamentos duradouros,
seja em um escritorio corporativo, em uma reuniao virtual ou até mesmo em casa.



A Danca das Emocoes: Por Que Elas
Importam Tanto?

Pense em uma negociacao como uma partida de xadrez. Vocé
move suas pecas, antecipa os movimentos do adversario e busca
a melhor estratégia para o xeque-mate. No entanto, e se o0 seu
adversario estiver irritado porque perdeu o voo, ou euférico por ter
fechado um grande negdcio mais cedo? Essas emocoes, muitas
vezes invisiveis na superficie, podem influenciar cada movimento,
cada decisao, e até mesmo a percepcao do "tabuleiro" inteiro.
Ignora-las € como jogar vendado.

As emocodes sao a forca motriz por tras de muitas de nossas
decisbes, mesmo quando acreditamos estar sendo puramente
racionais. Em uma negociacao, elas podem acelerar um acordo,
criar impasses, gerar confiangca ou semear a desconfianca. Um

negociador que nao reconhece a frustracao no tom de voz da
outra parte, ou que permite que sua propria ansiedade domine sua
fala, estd em desvantagem. E como tentar dirigir um carro sem
olhar para o painel de controle: vocé pode até chegar ao destino,
mas o risco de acidentes € imenso.

A relevancia das emocdes € ainda mais acentuada no contexto das negociacoes hibridas, uma tendéncia que se
consolidou nos ultimos anos. A comunicacao digital, com suas huances e a auséncia de muitos sinais nao verbais,
pode amplificar mal-entendidos emocionais. Uma pausa mais longa em uma videoconferéncia pode ser
interpretada como desinteresse, quando na verdade é apenas um problema de conexao. Saber navegar por essas
aguas, tanto no presencial quanto no virtual, exige uma sensibilidade agucada para as emocgoes.



Gerenciando Suas Proprias Emocoes: O
Poder da Inteligéencia Emocional

Vocé ja se viu em uma situacao em que, no calor do momento, disse algo que se arrependeu? Ou talvez sentiu o
coracao acelerar e a voz falhar em um momento crucial? Isso é a emocao agindo, e sem controle, ela pode sabotar
seus melhores planos. A boa noticia é que, assim como vocé treina habilidades técnicas, pode treinar sua
capacidade de gerenciar suas proprias emocodes. E aqui que entra a Inteligéncia Emocional (IE).

A Inteligéncia Emocional é a capacidade de reconhecer, entender e gerenciar suas proprias emocdes, e também de
reconhecer e influenciar as emocdes dos outros. Pense nela como um GPS interno para suas emocdes. Em vez de
ser levado pela correnteza, vocé consegue mapear o terreno, identificar os obstaculos e escolher a melhor rota.
Para um negociador, isso significa manter a calma sob pressao, evitar reacdes impulsivas e tomar decisdes mais
ponderadas, mesmo quando o ambiente é tenso.

Autoconsciéncia Autorregulacao Motivacao

Permite que vocé perceba E a capacidade de controlar Direciona suas emocoes para
quando esta ficando irritado ou raiva ou ansiedade, impedindo objetivos positivos, mantendo o
ansioso. E o primeiro passo que ela domine suas acoes. foco mesmo em situacdes

para o controle emocional. Como um termostato interno desafiadoras.

que ajusta a temperatura

emocional.
Empatia Habilidades Sociais
Capacidade de reconhecer e Aplicacao pratica da IE nas
compreender as emocoes dos interacoes, permitindo
outros, fundamental para influenciar e gerenciar
construir conexodes. relacionamentos.

Daniel Goleman, um dos grandes nomes da IE, descreve-a nesses cinco pilares fundamentais. No contexto da
negociacao, eles formam a base para uma interacao eficaz e construtiva.



Aprofundando na Autorregulacao:
Estrategias para o Negociador

A autorregulacao nao é sobre suprimir emocoes, mas sobre gerencia-las de forma construtiva. Imagine que vocé
esta em uma negociacao e a outra parte faz uma proposta que vocé considera absurda. Sua primeira reacao pode
ser de raiva ou indighacao. Se vocé reagir impulsivamente, pode fechar portas ou comprometer o relacionamento.
A autorregulacao permite que vocé respire fundo, processe a informacao e escolha uma resposta estratégica em
vez de uma reacao emocional.

g Co

Gatilho Emocional Pausa Estratégica

"Entendo sua proposta. Permita-me um momento
para refletir sobre ela."

Proposta inesperada ou comentario provocativo
durante a negociacao

B %

Reinterpretacao Resposta Estratégica

Mudar de "Estao tentando me enganar" para "Talvez Comunicacao clara, focada em interesses, nao em

nao compreendam minha perspectiva" posicoes

Uma técnica eficaz é a "pausa estratégica". Em vez de responder imediatamente, permita-se alguns segundos
para processar. Vocé pode dizer: "Entendo sua proposta. Permita-me um momento para refletir sobre ela." Essa
pequena pausa pode ser o suficiente para que a emocao inicial diminua e a racionalidade retome o controle. E
como dar um tempo para o seu cérebro "reiniciar" antes de tomar uma decisao importante.

Outra estratégia é a reinterpretacao cognitiva. Se vocé percebe que esta ficando frustrado, tente reinterpretar a
situacao. Em vez de pensar "Eles estao tentando me enganar!”, pense "Talvez eles nao compreendam
completamente minha perspectiva, ou talvez estejam sob pressao também." Essa mudanca de perspectiva pode
transformar uma emocao negativa em uma oportunidade para buscar clareza e entendimento. A capacidade de
manter a resiliéncia e a autoconsciéncia sao as soft skills que se tornam diferenciais em um cenario de negociacao
cada vez mais complexo.

Conceito

Autoconsciéncia

Autorregulacao

Empatia

Habilidades Sociais

Ambito/Aplicacao

Reconhecer suas
proprias emocodes e seu
impacto

Gerenciar impulsos e
emocodes disruptivas

Compreender as
emocgoes dos outros

Construir
relacionamentos e
gerenciar interacoes

Base/Origem

Conhecimento de si,
reflexao

Controle emocional,
flexibilidade

Escuta ativa,
observacao,
perspectiva

Comunicacao eficaz,
influéncia, colaboracao

Exemplo Pratico

Perceber que sua voz
esta tremendo de
ansiedade antes de
falar.

Respirar fundo e
reformular uma frase
agressiva antes de
proferi-la.

Notar a frustracao no
tom de voz do outro e
perguntar "Ha algo que
0 preocupa?".

Usar o humor para
descontrair um
ambiente tenso na
negociacao.



Reconhecendo e Lidando com as Emocoes
da Outra Parte

Se gerenciar suas proprias emocdes € um desafio, imagine o quao complexo é decifrar e lidar com as emocdes de
outra pessoa, especialmente em um contexto de negociacao onde os interesses podem ser divergentes. No
entanto, essa € uma habilidade crucial. Nao se trata de ser um leitor de mentes, mas de ser um observador atento
e um ouvinte empatico. A capacidade de identificar se a outra parte esta hesitante, irritada, confiante ou ansiosa
pode fornecer pistas valiosas sobre seus limites, suas prioridades e até mesmo suas vulnerabilidades.

A empatia é a chave aqui. Nao é apenas "sentir o que o outro sente", mas sim a capacidade de se colocar no lugar
do outro, entender sua perspectiva e suas motivacdées emocionais, mesmo que vVocé nao concorde com elas.
Pense em um espelho: a empatia permite que vocé reflita e compreenda o estado emocional da outra parte, sem
necessariamente absorvé-lo. Isso é fundamental para construir rapport, identificar pontos de dor e encontrar
solucdes que atendam a ambos os lados.

Escuta Ativa Observacao Corporal Atencao Digital
Nao apenas ouca as palavras, Observe a linguagem corporal: Em negociacoes hibridas, preste
mas preste atengcao ao tom de gestos, postura, expressoes atencao a detalhes como o uso
voz, a velocidade da fala, as faciais. Mesmo pequenos sinais de emojis, a pontuacao, o tempo
pausas. Demonstre interesse podem revelar estados de resposta em mensagens de
genuino no que esta sendo dito. emocionais importantes. texto ou e-mail.

Como podemos praticar essa empatia? Comece pela . Nao apenas ouca as palavras, mas preste

atencao ao tom de voz, a velocidade da fala, as pausas. Observe a linguagem corporal: gestos, postura,
expressoes faciais. Em uma negociacao hibrida, onde muitos desses sinais podem ser atenuados, preste atencao a
detalhes como o uso de emojis, a pontuacao, o tempo de resposta em mensagens de texto ou e-mail. Pequenos
sinais podem revelar grandes emocaoes.



Estrategias para Lidar com Emocoes Alheias

Uma vez que vocé reconhece uma emog¢ao ha outra
parte, o que fazer? Ignorar pode ser interpretado como
falta de sensibilidade. Reagir com a mesma emocao
pode escalar o conflito. A estratégia é validar a
emocao, sem necessariamente concordar com o
motivo dela. Por exemplo, se a outra parte parece
frustrada, vocé pode dizer: "Percebo que vocé esta
frustrado com a situacao. Poderia me explicar o que
esta acontecendo?" Isso mostra que vocé esta atento
e disposto a ouvir, abrindo um canal para a
comunicagao.

Outra tatica é a "rotulagem emocional". Nomear a
emocao que vocé percebe pode ajudar a outra parte a
se sentir compreendida e, muitas vezes, a diminuir a
intensidade da emocao. "Parece que vocé esta um
pouco irritado com essa proposta”, ou "Sinto que ha
uma certa hesitacdo em sua voz." Ao fazer isso, vocé
nao esta julgando, mas apenas descrevendo o que
observa, convidando a pessoa a se abrir e explicar. E
como acender uma luz em um quarto escuro: ao
nomear o que esta ali, vocé ajuda a dissipar a hévoa.

01

Reconhecer a Emocao

Identifique sinais verbais e nao-verbais que indicam o
estado emocional da outra parte.

02

Validar sem Julgar

"Percebo que vocé parece preocupado com esta
clausula do contrato."

03

Explorar com Perguntas

"Poderia me explicar o que especificamente esta
causando essa preocupacao?"”

04

Focar em Interesses

Direcione a conversa para as necessidades
subjacentes, nao para as posicoes.

05

Propor Solucoes

Ofereca alternativas que atendam aos interesses
identificados.

Lidar com emocdes intensas, como raiva ou tristeza, exige paciéncia e resiliéncia. Evite confrontar a emocao

diretamente. Em vez disso, foque nos interesses por tras da emocao. Se alguém esta com raiva, talvez o interesse
subjacente seja se sentir respeitado ou ter suas necessidades atendidas. Ao direcionar a conversa para esses

interesses, vocé desvia o foco da emocao destrutiva para a busca de solucdes construtivas. Isso € especialmente

relevante em negociacdes complexas, onde o "nao" inicial pode esconder um "sim, se..."

[J) Dica pratica: Quando perceber uma emocao forte na outra parte, faca uma pausa, reconheca a emocao
sem julgamento, e entdo faga uma pergunta aberta que convide a pessoa a explicar sua perspectiva. Esta
simples sequéncia pode transformar um potencial conflito em uma oportunidade de entendimento mutuo.



Como Usar Emocoes de Forma Estratégica e
Etica

Até agora, falamos sobre gerenciar e reconhecer emocodes. Mas sera que podemos usar as emocodes de forma
ativa na negociacao? A resposta € sim, mas com uma ressalva crucial: a ética. Usar emocdes de forma estratégica
nao significa manipular ou enganar, mas sim empregar a inteligéncia emocional para construir pontes, influenciar
positivamente e conduzir a negociacdo para um resultado mutuamente benéfico. E como um maestro que usa a
emocao da musica para tocar o publico, nao para engana-lo.

Uma forma estratégica e ética de usar emocdes € através da construcao de rapport. Ao demonstrar empatia
genuina, interesse pela outra parte e uma atitude colaborativa, vocé cria um ambiente de confianca. Pessoas
tendem a negociar melhor com quem confiam. Pequenos gestos, como um sorriso, um tom de voz calmo e
assertivo, ou a expressao de gratidao, podem fazer uma grande diferenca. Isso € especialmente importante em
negociacdes de longo prazo ou em culturas onde o relacionamento precede o negocio.

Construcao de Rapport

Estabeleca conexao genuina
através de interesse sincero,
escuta ativa e pequenos gestos
de cortesia. Isso cria um
ambiente propicio para
negociacoes mais abertas e
colaborativas.

¢ Inicie com conversa informal

e Encontre pontos em comum

o Demonstre interesse
genuino

Expressao Controlada

Demonstre emocdes de forma
consciente e moderada para
sinalizar limites ou entusiasmo,
sempre mantendo o controle e a
autenticidade na comunicacao.

e Frustracao controlada para
indicar limites

e Entusiasmo para reforcar
pontos de acordo

e (Calma para desescalar
tensoes

Transparéncia
Emocional

Seja honesto sobre suas
preocupacoes e expectativas,
criando um ambiente de
confianca mutua que facilita a
resolucao de problemas
complexos.

e EXxpresse preocupacoes de
forma construtiva

e Compartilhe expectativas
claramente

e Reconheca quando algo é
importante para vocé

Outra aplicacao estratégica € a expressao controlada de emocdes. Por exemplo, expressar uma frustracao
controlada com uma proposta pode sinalizar que vocé atingiu seu limite, sem parecer agressivo. Ou, demonstrar
entusiasmo genuino por um ponto de acordo pode reforcar a colaboracao. A chave é a autenticidade e o controle.
Nao se trata de atuar, mas de escolher conscientemente como suas emocdes serao percebidas para avancar na
negociacao, sempre com transparéncia e respeito.



A Linha Tenue entre Estrategia e
Manipulacao

A diferenca entre usar emocdes de forma estratégica e manipula-
las reside na intencao e na transparéncia. Manipulacao envolve

t engano, coercao ou a exploracao de vulnerabilidades para
ETHICALSTRAEGY ~ MANIPULATION beneficio proprio, sem considerar o bem-estar da outra parte. Por

E—

exemplo, fingir raiva para intimidar ou simular tristeza para gerar
pena sao taticas manipuladoras que podem destruir a confianca e
o relacionamento a longo prazo.

A ética na negociacao exige que vocé busque um resultado justo e
sustentavel para ambas as partes. Usar a inteligéncia emocional de
forma estratégica significa, por exemplo, reconhecer a ansiedade
da outra parte e, em vez de explora-la, oferecer clareza e
seguranca para construir um acordo mais solido. Significa usar sua
propria calma para desescalar uma situagcao tensa, e nao para

esconder uma agenda oculta.

Estratégia Etica
e Transparéncia nas intencées
e Busca por resultados mutuamente benéficos
e Respeito pela autonomia da outra parte

e Construcao de confianca a longo prazo

Manipulacao
e Ocultacao de intencdes reais
e Foco exclusivo em beneficio proprio
e Exploracao de vulnerabilidades emocionais

e Destruicao da confianca a longo prazo

No cenario atual, com a crescente complexidade das negociacdes internacionais e a ascensao das soft skills como
diferenciais competitivos, a integridade emocional se torna um ativo valioso. A reputacao de um negociador que
age com ética e inteligéncia emocional é construida ao longo do tempo e pode abrir portas para futuras
oportunidades. Lembre-se: o objetivo ndo é "vencer a qualquer custo", mas sim construir valor e relacionamentos
duradouros.

() Alerta ético: Sempre questione suas intencdes ao usar emocoes estrategicamente. Se o objetivo é
enganar ou coagir, vocé cruzou a linha da manipulacao. A verdadeira habilidade esta em influenciar
positivamente mantendo a integridade.



Integrando Emocoes na Negociacao Hibrida

A negociacao hibrida, que combina interacdes presenciais com virtuais, apresenta desafios unicos para a leitura e

gestao das emocdes. A auséncia de contato visual direto, a laténcia da comunicacao e a menor riqueza de sinais
nao verbais podem dificultar a percepcao das emocoes alheias. No entanto, € possivel adaptar suas habilidades de

inteligéncia emocional para este novo formato.

A

Maximize o Visual

Use sempre a camera ligada para
permitir a observacao de
expressoes faciais. Posicione-se de
forma que seus gestos sejam
visiveis. Preste atencao a sua
propria expressao facial, que pode
parecer mais neutra na tela do que
vocé imagina.

Escuta Ativa Intensificada

Compense a limitacao de sinais
nao-verbais com perguntas abertas
e confirmacodes verbais. "Como
vocé se sente em relacao a essa
proposta?" ou "Entendi
corretamente que vocé esta
preocupado com o prazo?"

LA

Decodifique Sinais Digitais

Em chats e e-mails, observe a
velocidade de resposta, o uso de
pontuacao e emojis. Uma resposta
curta e rapida pode indicar irritacao,
enquanto uma resposta elaborada
pode demonstrar interesse ou
preocupacao.

No ambiente virtual, a escuta ativa se torna ainda mais crucial. Preste atencado ao tom de voz, as pausas, a escolha
das palavras. Perguntas abertas que incentivem a outra parte a expressar seus sentimentos podem ser muito uteis:
"Como vocé se sente em relacao a essa proposta?”, ou "Ha algo que o preocupa neste ponto?". Use a camera para
observar expressdes faciais, mesmo que sejam sutis. Em um ambiente de chat, observe a velocidade de digitacao,
0 uso de pontuacao e a presenca de emojis.

Além disso, seja consciente de como suas proprias emocdes sao transmitidas virtualmente. Um tom de voz
monaotono pode ser interpretado como desinteresse. Uma expressao facial neutra pode parecer fria. Pratique a
clareza na comunicacao, seja explicito sobre suas intencdes e sentimentos, e use a tecnologia a seu favor para
construir rapport, como iniciar a reuniao com um breve bate-papo informal ou usar recursos visuais para ilustrar
pontos complexos. A etiqueta online e a comunicacao digital eficaz sao extensdes da sua inteligéncia emocional.



O Caminho para a Maestria Emocional na
Negociacao

Dominar o papel das emog¢des na hegociagao € uma jornada continua, nao um destino. Nao se trata de eliminar as
emocaoes, pois elas sao parte intrinseca da experiéncia humana. Trata-se de transforma-las de potenciais
sabotadoras em poderosas aliadas. Ao longo desta aula, exploramos como a inteligéncia emocional € a bussola
gue nos guia, permitindo-nos gerenciar nossas proprias reacdes e decifrar as dos outros.

Autorregulacao

Autoconsciéncia Gerenciar suas reagoes

Reconhecer suas prc')prias emocionais para manter a clareza

emocdes e como elas afetam seu q% 8 € o foco estrategico
comportamento na negociacao
Empatia
Compreender as emocoes da
& outra parte e suas motivacées
m subjacentes

Aprendizado Continuo

Refletir sobre experiéncias para Uso Estratéegico

. 4l
aprimorar constantemente sua Empregar emocdes de forma

Inteligéncia emocional ética para construir confianca e

alcancar acordos

Vimos que a autoconsciéncia e a autorregulacao sao os pilares para manter a compostura e a clareza sob pressao.
Aprendemos que a empatia e a escuta ativa sdo as ferramentas para compreender o universo emocional da outra
parte, construindo pontes em vez de muros. E, finalmente, discutimos como usar as emocoes de forma estratégica
e ética, transformando-as em um recurso para construir confianca, influenciar positivamente e alcancar acordos
mais justos e duradouros.

Lembre-se que cada negociacao é uma oportunidade de praticar e aprimorar essas habilidades. Seja em uma
reuniao de negdcios, em uma conversa com um colega ou em um dialogo familiar, as emocdes estao sempre
presentes. Ao aplicar os principios da inteligéncia emocional, vocé nao apenas se tornara um negociador mais
eficaz, mas também um comunicador mais completo e um lider mais inspirador. A maestria emocional €, em
esséncia, a maestria sobre si mesmo e sobre a arte da conexao humana.



Consolidacao e Proximos Passos

Chegamos ao final de nossa jornada sobre o papel das emocdes na negociacao. Compreender e gerenciar este
aspecto invisivel, mas poderoso, € o que diferencia um bom negociador de um negociador excepcional. As
emocoes sao a melodia que acompanha a letra de qualquer acordo, e saber orquestra-las € uma arte.

Antes da Negociacao

Faca uma breve autoavaliacao de seu estado emocional. Identifique possiveis gatilhos emocionais e prepare
estratégias para gerencia-los.

Durante a Negociacao

Observe ativamente a linguagem corporal e o tom de voz da outra parte. Pratique a escuta ativa e a empatia
para compreender as emogdes subjacentes.

Ao Sentir Emocoes Fortes

Use a "pausa estratégica" antes de responder. Respire fundo, reinterprete a situacao e escolha uma
resposta consciente em vez de uma reacao impulsiva.

Ao Perceber Emocoes na Outra Parte

Valide as emocoOes da outra parte, mesmo que nao concorde com o motivo. Use a rotulagem emocional para
criar um canal de comunicacao.

Para Construir Relacionamentos

Busque construir rapport e confianca, usando a empatia como sua principal ferramenta. Demonstre
interesse genuino e respeito pela perspectiva alheia.

Autoavaliacao

1. Qual dos seqguintes pilares da Inteligéncia Emocional é crucial para controlar reacées impulsivas durante uma
hegociacao?

-

Autoconsciéncia
Motivacao

Autorregulacao

H wW DN

Habilidades Sociais

2. Em uma negociacao hibrida, qual estratégia é mais eficaz para compensar a menor riqueza de sinais hao
verbais?

-

Focar exclusivamente nas palavras ditas.
Aumentar o volume da voz para garantir clareza.

Prestar atencdo ao tom de voz, pausas e uso de emojis.

WD

Evitar perguntas abertas para ndo prolongar a conversa.

3. Um negociador que finge raiva para intimidar a outra parte esta utilizando as emocoes de forma:

—_—

Estratégica e ética.
Estratégica, mas antiética.

Empatica e construtiva.

Bow N

Autoconsciente e regulada.

4. Qual o principal beneficio de validar as emocodes da outra parte em uma negociacao?

—_—

Concordar com o ponto de vista dela para acelerar o acordo.
Mostrar que vocé esta atento e abrir um canal para a comunicacao.

Desviar o foco da negociacao para questdes pessoais.

> WD

Gerar uma sensacao de divida na outra parte.

5. Descreva em suas palavras como a "pausa estratégica" pode ser aplicada em uma negociacao para gerenciar
suas proprias emocoes e qual o seu impacto no resultado.



Gabarito

1. Qual dos seguintes pilares da Inteligéncia
Emocional é crucial para controlar reacoes
impulsivas durante uma negociacao?

c) Autorregulacao

2. Em uma negociacao hibrida, qual estratégia é mais
eficaz para compensar a menor riqueza de sinais nao
verbais?

c) Prestar atencao ao tom de voz, pausas e uso de
emojis.

3. Um negociador que finge raiva para intimidar a
outra parte esta utilizando as emocoes de forma:

b) Estratégica, mas antiética.

4. Qual o principal beneficio de validar as emocoes
da outra parte em uma negociacao?

b) Mostrar que vocé esta atento e abrir um canal para
a comunicacao.

5. A "pausa estratégica" envolve dar a si mesmo
alguns segundos para processar uma informacao ou
emogao intensa antes de responder. Isso permite que
a emocao inicial diminua, dando espaco para a
racionalidade retomar o controle. O impacto € a
capacidade de formular uma resposta mais ponderada
e estratégica, evitando reagdes impulsivas que
poderiam prejudicar a negociagao ou o
relacionamento.



Proxima Aula e Recursos Adicionais

Proxima Aula

Na Aula 18 — Persuasao e Influéncia: Os Principios de Cialdini,
exploraremos como aplicar principios psicoldgicos para influenciar
decisdes de forma ética, complementando o que aprendemos

sobre emocodes.

Recursos Adicionais

Livro

"Inteligéncia Emocional" de Daniel Goleman (aprofundamento

nos conceitos da IE).

[J NOTAIMPORTANTE: As

Artigo informacoes
regulatorias/legais/técnicas desta

"The Role of Emotions in Negotiation" (pesquisa académica I e—

sobre o tema). Consulte sempre fontes oficiais

para verificar alteragdes.

Podcast

"Negotiate Anything" (casos praticos e entrevistas com
negociadores experientes).



