
Aula 2 3 Teorias Clássicas de Negociação
Desvendando a Arte da Negociação: As Teorias Clássicas que Moldam o 
Sucesso

Seja na vida pessoal, ao decidir o destino das férias em família, ou na carreira, ao negociar um projeto importante, 
a negociação é uma habilidade fundamental. Muitas vezes, encaramos essas situações com um misto de intuição e 
ansiedade, esperando que o "jeitinho" ou a "sorte" nos ajudem a chegar a um bom termo. No entanto, a 
negociação é uma arte que pode ser aprimorada com ciência e método.

Nesta aula, embarcaremos em uma jornada para desmistificar o processo negociador, explorando as bases 
teóricas que transformaram a forma como entendemos e praticamos a busca por acordos. Não se trata apenas de 
"ganhar", mas de construir soluções duradouras e mutuamente benéficas. Ao final, você não só terá cumprido uma 
etapa importante em sua formação, mas também terá ferramentas valiosas para aplicar em qualquer contexto, 
desde a sala de aula até as complexas mesas de negociação internacional.

Nosso objetivo é que, ao concluir esta aula, você seja capaz de identificar os pilares das teorias clássicas de 
negociação, especialmente o Modelo de Harvard, e aplicar seus princípios para transformar conflitos em 
oportunidades de colaboração. Veremos como separar pessoas de problemas, focar em interesses, criar opções 
de ganho mútuo e usar critérios objetivos podem mudar o jogo. Prepare-se para uma nova perspectiva sobre como 
alcançar seus objetivos enquanto fortalece relacionamentos.



A Essência da Negociação: Mais que um 
Confronto, uma Construção
No dia a dia, a palavra "negociação" pode evocar imagens de embates acalorados, onde um lado tenta impor sua 
vontade sobre o outro. Pense em um leilão, onde o maior lance vence, ou em um debate político, onde a vitória é 
definida por quem convence mais. Essa visão, embora comum, captura apenas uma parte da realidade e, muitas 
vezes, a menos produtiva. A verdade é que negociamos constantemente, mesmo sem perceber, e a qualidade de 
nossas vidas e carreiras está intrinsecamente ligada à nossa capacidade de negociar de forma eficaz.

Negociação no Cotidiano
Imagine-se em uma situação simples: você e um 
colega precisam decidir qual filme assistir. Se cada 
um insistir na sua escolha sem ceder, o resultado 
pode ser frustração ou, na pior das hipóteses, 
nenhum filme será assistido. Essa é a armadilha da 
negociação baseada em posições 3 cada um 
defende seu "território" sem explorar o que 
realmente importa.

Teorias como Guias
É nesse ponto que as teorias clássicas de 
negociação entram em cena, oferecendo um mapa 
para navegar por essas águas turbulentas e 
encontrar portos seguros para todos os envolvidos.

A relevância de entender essas teorias vai muito além de um certificado. Ela se manifesta na sua capacidade de 
resolver conflitos de forma construtiva, de construir relacionamentos mais fortes e de alcançar resultados que 
antes pareciam inatingíveis. Ao invés de um cabo de guerra, a negociação se torna uma dança, onde os parceiros 
se movem juntos em busca de um objetivo comum. Isso nos leva a um dos modelos mais influentes e 
revolucionários do campo: o Modelo de Harvard.



O Modelo de Harvard: Negociação Baseada 
em Princípios (Ganho Mútuo)
Por muito tempo, a negociação foi vista como um jogo de soma zero: para um lado ganhar, o outro precisava 
perder. Essa mentalidade, focada em posições rígidas e na barganha sobre o que cada um queria, frequentemente 
levava a impasses, ressentimentos e acordos insatisfatórios. As partes se entrincheiravam em suas demandas 
iniciais, e o processo se tornava uma batalha de vontades, onde a força ou a persistência, e não a lógica ou a 
criatividade, ditavam o resultado.

A Revolução de Harvard

Foi nesse cenário que, na década de 1980, pesquisadores da 
Universidade de Harvard, como Roger Fisher e William Ury, 
propuseram uma abordagem radicalmente diferente em seu livro 
"Getting to Yes" (Como Chegar ao Sim). Eles argumentaram que, 
em vez de focar nas posições que as pessoas assumem, 
deveríamos nos concentrar nos interesses subjacentes e buscar 
soluções que gerassem ganho mútuo. O Modelo de Harvard, ou 
Negociação Baseada em Princípios, nasceu para transformar a 
negociação de um confronto em um processo colaborativo de 
resolução de problemas.

Pense nisso como uma mudança de perspectiva. Em vez de duas pessoas puxando as pontas de uma corda, o 
Modelo de Harvard sugere que elas se sentem lado a lado para resolver um quebra-cabeça juntas. O objetivo não 
é derrotar o outro, mas encontrar uma solução que atenda às necessidades de ambos da melhor forma possível. 
Essa abordagem se baseia em quatro princípios fundamentais, que exploraremos em detalhes a seguir, e que são a 
chave para desbloquear acordos mais eficazes e relacionamentos mais duradouros.

1

Separe as Pessoas do Problema

2

Foque nos Interesses, Não nas Posições

3

Crie Opções de Ganhos Mútuos

4

Insista no Uso de Critérios Objetivos



Princípio 1: Separe as Pessoas do Problema
Imagine que você está em uma reunião de trabalho e um colega apresenta uma ideia que você considera inviável. 
Sua primeira reação pode ser criticar a ideia de forma contundente, talvez até com um tom que soe como um 
ataque pessoal. O resultado? Seu colega se sente ofendido, a discussão se torna acalorada e o foco se desvia da 
solução para o conflito interpessoal. Essa é uma armadilha comum na negociação: misturar a pessoa com a 
questão em debate.

O primeiro e talvez mais crucial princípio do Modelo de Harvard nos ensina a fazer uma distinção clara: as 
pessoas são seres humanos com emoções, valores e percepções, enquanto o problema é a questão objetiva 
que precisa ser resolvida.

Ser "Suave com as Pessoas"
Tratar o outro com respeito

Demonstrar empatia

Reconhecer emoções

Ouvir ativamente

Ser "Duro com o Problema"
Abordar a questão diretamente

Ser firme quanto aos objetivos

Analisar fatos objetivamente

Buscar soluções eficazes

Pense em um médico que precisa dar um diagnóstico difícil. Ele não culpa o paciente pela doença, mas se 
concentra em entender a enfermidade e encontrar a melhor cura. Da mesma forma, em uma negociação, ao invés 
de atacar a pessoa, atacamos o problema juntos. Isso envolve ouvir ativamente, reconhecer as emoções do outro 
(e as suas próprias), e buscar entender a perspectiva alheia, criando um ambiente de confiança que facilita a 
colaboração em vez da confrontação.



Princípio 2: Foque nos Interesses, Não nas 
Posições
Este princípio é o coração do Modelo de Harvard e, muitas vezes, o mais desafiador de dominar. Uma posição é o 
que você diz que quer 3 sua demanda explícita. Um interesse é o porquê você quer aquilo 3 suas necessidades, 
desejos, medos e preocupações subjacentes. A maioria das negociações fracassa porque as partes se fixam em 
suas posições, como duas crianças brigando por uma única laranja, sem perguntar por que cada uma quer a fruta.

Posição
"Eu quero esta laranja"

Pergunta-chave
"Por que você quer a laranja?"

Interesse
"Preciso da casca para um bolo" 
ou "Quero o suco para beber"

A Analogia da Laranja

Considere a famosa analogia da laranja: duas irmãs 
brigam por uma única laranja. A mãe, cansada da 
discussão, corta a laranja ao meio e dá uma metade 
para cada uma. Ambas ficam insatisfeitas. Se a mãe 
tivesse perguntado "Por que você quer a laranja?", 
descobriria que uma queria a casca para fazer um 
bolo, e a outra queria o suco para beber. Seus 
interesses eram complementares, não opostos. Ao 
focar nos interesses, a mãe poderia ter dado toda a 
casca para uma e todo o suco para a outra, 
satisfazendo ambas plenamente.

Na prática, isso significa ir além do "eu quero X" e perguntar "Por que você quer X?" ou "O que você espera 
alcançar com X?". Da mesma forma, é crucial entender seus próprios interesses. Ao desvendar os interesses de 
ambas as partes, você abre um leque de possibilidades para soluções criativas que podem satisfazer a todos, em 
vez de se limitar a dividir um recurso escasso. Essa mudança de foco é a chave para transformar uma negociação 
de soma zero em uma de ganho mútuo.



Princípio 3: Crie Opções de Ganhos Mútuos
Uma vez que você e a outra parte


