Aula 3 - Tipos e Estilos de Negociacao

Desvendando a Arte da Negociacao: Tipos e Estilos para o Sucesso Internacional

Vocé ja se viu em uma situacao onde precisava convencer alguem, seja para escolher o filme da noite, definir um
prazo no trabalho ou até mesmo resolver um conflito familiar? A negociacao esta presente em cada canto da nossa
vida, muitas vezes sem que percebamos. Ela é a ponte que conecta interesses, desejos e necessidades,
transformando potenciais atritos em oportunidades de acordo.

No mundo das Relacdes Internacionais, essa habilidade se torna ainda mais crucial. Nao se trata apenas de fechar
um bom negocio, mas de construir aliancgas, resolver disputas diplomaticas e moldar o futuro de nacdes.
Compreender os diferentes caminhos que uma negociacao pode seguir e os variados perfis de quem esta a mesa
€ um superpoder que o diferencia.

Nesta aula, embarcaremos em uma jornada para desmistificar a negociacao. Nosso objetivo é que, ao final, vocé
seja capaz de identificar os principais tipos de negociacao, reconhecer os estilos predominantes de negociadores
(incluindo o seu proprio!) e, 0 mais importante, adaptar sua abordagem para alcancar resultados mais eficazes,
seja em um contexto académico, profissional ou em sua preparacao para desafios futuros. Prepare-se para ver a
negociacao sob uma nova 6tica, mais estratégica e consciente.



A Esséencia da Negociacao: Mais que um
Acordo

Imagine por um momento que vocé esta em um mercado de pulgas, tentando comprar uma peca de arte unica. Ou,
em um cenario mais complexo, que vocé é um diplomata buscando um acordo de paz entre duas nacdes em
conflito. Em ambos os casos, a negociacao é o veiculo para chegar a um resultado. Mas sera que a abordagem
para comprar uma antiguidade € a mesma para selar um tratado internacional?

A resposta é um sonoro "nao". A negociacao, em sua esséncia, nao € uma ciéncia exata, mas uma arte que se
adapta ao contexto, aos objetivos e, principalmente, as pessoas envolvidas. Para domina-la, precisamos entender
que nem toda negociacao busca o mesmo tipo de resultado, e que as estratégias variam drasticamente
dependendo do que esta em jogo.

Isso nos leva a uma distincao fundamental: existem negociacdes onde o foco é dividir um recurso limitado, e outras
onde o objetivo é criar algo novo, expandindo as possibilidades para todos. Essa diferenca, embora sutil a primeira
vista, molda toda a dinamica do processo e define o sucesso ou fracasso de um acordo. Vamos mergulhar nessas
duas grandes categorias.
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Recurso Limitado Criacao de Valor
Negociacdes onde o foco esta em dividir algo com Negociacoes onde o objetivo é expandir
quantidade fixa, como um orgcamento ou um bem possibilidades e criar novas oportunidades para

unico. todos os envolvidos.



Negociacao Distributiva: A Logica do "Meu
Pedaco do Bolo™

Vocé ja participou de uma negociacao onde sentiu que, para vocé ganhar, a outra parte precisava perder? Essa € a
esséncia da negociagao distributiva, também conhecida como "ganho-perda" ou "soma zero". Pense nela como
um bolo de tamanho fixo: quanto maior o pedag¢o que vocé pega, menor sera o pedaco disponivel para o outro. O
recurso em disputa é limitado, e o objetivo principal € maximizar seu préprio ganho.

Nesse tipo de negociacao, o foco esta na competicao. As partes geralmente tém interesses opostos e veem o
processo como uma disputa por um valor predeterminado. E comum que as taticas envolvam blefes, ameacas,
ofertas iniciais extremas e concessdes minimas. A informacao € poder, e muitas vezes é retida ou distorcida para
obter vantagem.

Um exemplo classico € a compra e venda de um carro usado. O vendedor quer o preco mais alto possivel, e 0
comprador quer o mais baixo. Cada real que o comprador economiza € um real que o vendedor deixa de ganhar, e
vice-versa. Nao ha como "aumentar" o valor do carro em si; 0 que se negocia é a distribuicao de um valor fixo.
Essa abordagem é comum em transacodes pontuais, onde o relacionamento futuro entre as partes nao é uma
prioridade.

(O Caracteristicas da Negociacao Distributiva

e Foco na competicao e maximizagao do ganho proprio

e Recurso em disputa é limitado e fixo

e Taticas incluem blefes, ameacas e ofertas extremas

e Informacao é frequentemente retida como vantagem estratégica

e Comum em transacdes pontuais sem relacionamento futuro



Negociacao Integrativa: Expandindo o Bolo
para Todos

Mas a historia nao termina aqui. E se, em vez de um bolo de tamanho fixo, pudéssemos encontrar uma maneira de
assar um bolo maior, ou até mesmo descobrir que as pessoas na verdade queriam coisas diferentes do bolo, como
uma a cobertura e outra a massa? Essa é a beleza da negociacao integrativa, ou "ganho-ganho". Aqui, o objetivo
nao é dividir um recurso limitado, mas sim criar valor, encontrando solucées que satisfacam os interesses de
ambas as partes de forma mutua.

Nesse modelo, as partes veem a negociagao como um problema a ser resolvido em conjunto, nao como uma
batalha. O foco muda da posicao (o que eu quero) para o interesse (por que eu quero). Ao entender as
necessidades e prioridades subjacentes de cada um, é possivel identificar solugcdes criativas que antes ndo eram
obvias, expandindo o "bolo" disponivel.

Imagine duas empresas que precisam de um mesmo terreno. Em uma negociacao distributiva, uma compraria e a
outra perderia. Em uma integrativa, elas poderiam descobrir que uma precisa do terreno para construir um
armazém e a outra para instalar painéis solares. A solucao pode ser uma parceria onde uma aluga o espaco para o
armazém e a outra instala os painéis no telhado, dividindo os custos e beneficios. Essa abordagem é ideal para
relacionamentos de longo prazo e situacdes complexas onde a colaboracao € mais benéfica que a competicao.

Conceito Ambito/Aplicaciao Base/Origem Exemplo

Distributiva Transacoes pontuais, Competicao, soma zero Negociacao de preco

de um item unico (carro,

recursos limitados (ganho-perda)

casa)

Integrativa

Relacionamentos de
longo prazo, problemas
complexos

Colaboracao, criacao
de valor (ganho-ganho)

Parceria estratégica
entre empresas, acordo
de paz internacional



O Campo de Batalha ou o Jardim da
Colaboracao? Escolhendo a Abordagem
Certa

Agora que entendemos a distingcao entre negociacdes distributivas e integrativas, a pergunta que surge é: como
saber qual abordagem usar? Nao existe uma resposta unica, pois a escolha depende de uma analise cuidadosa do
contexto. E como um jardineiro que escolhe a ferramenta certa para cada tipo de solo e planta; usar a enxada onde
a tesoura de poda seria mais eficaz pode estragar tudo.

Primeiro, avalie a natureza do recurso em disputa. Ele é fixo e indivisivel, como o preco de um unico item? Ou ha
espaco para criatividade e expansao, como em um projeto conjunto? Segundo, considere a importancia do
relacionamento com a outra parte. Se vocé nunca mais for negociar com essa pessoa ou entidade, uma
abordagem mais distributiva pode ser aceitavel. No entanto, se o relacionamento é vital para o futuro (como em
diplomacia ou parcerias comerciais), a integrativa se torna imperativa.

Conectando com as tendéncias atuais, a ascensao da Negociacao Hibrida — que combina interacdes virtuais e
presenciais — exige ainda mais flexibilidade na escolha da abordagem. Em um ambiente digital, a construcao de
confianga, essencial para negociacdes integrativas, pode ser mais desafiadora, exigindo um esfor¢co consciente
para manter a comunicacao clara e empatica. A capacidade de transitar entre essas abordagens, ou até mesmo
combina-las em diferentes fases de uma mesma negociacao, € uma marca do negociador experiente.
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Perguntas-Chave para Escolher a Desafios da Negociacao Hibrida
Abordagem

e Construcao de confianca em ambiente digital

i 2 . L L
* Qual a natureza do recurso em disputa: e Manutencdo de comunicacéo clara e empatica

i A i i ? ~ . . ~ . ..
* Qualaimportancia do relacionamento futuro: « Interpretagdo de sinais ndo-verbais limitados

e Quanto tempo esta disponivel para a
negociacao?

e Adaptacao a diferentes fusos horarios e culturas

e O ambiente é presencial, virtual ou hibrido?



Decifrando o Negociador: Seus Estilos e
Suas Marcas

Além de entender os tipos de negociacao, € fundamental compreender que cada pessoa traz para a mesa um
conjunto de caracteristicas e preferéncias que moldam sua forma de interagir. Assim como em um time de futebol,
onde cada jogador tem uma posicao e um estilo de jogo preferencial, os negociadores também possuem estilos
predominantes que influenciam suas taticas e resultados.

Esses estilos ndao sao rotulos fixos, mas sim tendéncias comportamentais que se manifestam sob pressao ou em
situacodes especificas. Reconhecer o seu proprio estilo e, crucialmente, o estilo da outra parte, € como ter um mapa
em uma terra desconhecida. Permite antecipar movimentos, ajustar sua estratégia e, em ultima instancia, conduzir
a negociacao para um desfecho mais favoravel.

Vamos explorar cinco estilos de negociadores que sao amplamente reconhecidos e que oferecem uma lente
valiosa para entender a dinamica das interacdes negociais. Cada um deles tem suas forcas e fraquezas, e a chave
para o sucesso nao é ser de um unico estilo, mas saber quando e como aplicar as caracteristicas de cada um.

Competitivo @EJ Busca solucdes que beneficiem

Foco na vitdria e maximizacao do \v ambas as partes
ganho proprio W
Conciliador

Procura o meio-termo e acordos
. rapidos
Acomodativo %
Prioriza o relacionamento e a m Evasivo

satisfacao do outro
Evita ou adia a negociacao



O Estilo Competitivo: A Busca Pela Vitoria a
Todo Custo

Vocé ja se deparou com alguém que parece ver cada negociacao como uma batalha a ser vencida, nao importa o
qué? Esse é o cerne do estilo Competitivo. Negociadores com essa tendéncia sao assertivos, focados em seus
proprios objetivos e ndo hesitam em usar taticas de pressao, como ultimatos, ameacas ou argumentos agressivos,
para alcancar o que desejam. Para eles, o resultado final € o mais importante, e a relacao pode ser secundaria.

Esse estilo é frequentemente associado a negociacao distributiva, onde o "ganho-perda" € a mentalidade
predominante. Eles buscam dominar a conversa, controlar as informacodes e explorar as fraquezas da outra parte.
Sua comunicacao é direta, por vezes confrontadora, e eles tendem a ser impacientes com discussdes que nao
levam diretamente ao seu objetivo.

Um exemplo pratico seria um comprador de uma grande corporagao que, ao negociar com um pequeno
fornecedor, usa seu poder de barganha para exigir precos minimos e condicdes de pagamento desfavoraveis, sem
se preocupar com a sustentabilidade do fornecedor. Embora possa gerar ganhos de curto prazo, o estilo
competitivo pode danificar relacionamentos e limitar futuras oportunidades de colaboracao, especialmente em um
cenario de Negociacao Hibrida, onde a falta de contato pessoal pode exacerbar a percepcao de agressividade.

Caracteristicas do Negociador Competitivo

o Assertivo e focado em seus proprios objetivos

o Usa taticas de pressao como ultimatos e ameacas

e Busca dominar a conversa e controlar informacdes

e Comunicacao direta e por vezes confrontadora

o Impaciente com discussdes que nao levam ao objetivo

e Prioriza resultados acima de relacionamentos

"Nao me importa o que vocé precisa,
este é o meu preco final. Ou aceita, ou

procuro outro fornecedor."

— Exemplo de fala de um negociador

competitivo



O Estilo Colaborativo: Construindo Pontes,
Nao Muros

Em contraste com a mentalidade de "eu contra vocé", o estilo Colaborativo abraca a ideia de "nds contra o
problema". Negociadores colaborativos sao assertivos em buscar seus proprios interesses, mas também
cooperativos em relacao aos interesses da outra parte. Eles acreditam que € possivel encontrar solugdes que
satisfacam a todos, expandindo o valor em vez de apenas dividi-lo.

Esse estilo é a espinha dorsal da negociacao integrativa. Pessoas colaborativas investem tempo em entender as
necessidades e preocupacdes do outro, fazem perguntas abertas, compartilham informacdes e buscam
ativamente alternativas criativas. Eles veem a negociacao como um processo de resolucao de problemas conjunto,
onde a confianca e a comunicacao aberta sao fundamentais.

Pense em duas equipes de pesquisa de diferentes universidades que precisam de acesso a um laboratério de alta
tecnologia. Em vez de competir por horarios limitados, um negociador colaborativo buscaria entender as
prioridades de cada equipe (qual tipo de experimento, qual urgéncia) e proporia um cronograma compartilhado
gue otimize o uso do laboratério para ambos, talvez até identificando oportunidades para colaboracao em projetos
futuros. Esse estilo é particularmente eficaz em ambientes complexos e para a construcao de relacionamentos
duradouros, essenciais nas Relacdes Internacionais.

Beneficios do Estilo Colaborativo Técnicas do Negociador Colaborativo

e Cria que atendem a e Faz para entender interesses
multiplos interesses relevantes de forma

e Constroi de longo transparente
prazo e Busca que expandam o

e Aumentaa de todas as partes com o valor
acordo e Mantém e construtiva

e Reduza a implementacao do acordo



Conciliador, Evasivo e Acomodativo:
Nuances da Interacao Negocial

Nem toda negociacao exige uma postura assertiva ou uma busca por solucoées criativas. Existem momentos em
gue outros estilos se mostram mais adequados, dependendo da situacao e dos objetivos. Vamos explorar os trés
estilos restantes, que complementam o espectro do comportamento negociador.

O estilo Conciliador (ou Compromissivo) busca uma solucao intermediaria, onde cada parte cede um pouco para
chegar a um acordo. E o famoso "meio-termo". Negociadores conciliadores valorizam a harmonia e a rapidez na

resolucao, mas podem nao explorar todas as possibilidades de criacao de valor, contentando-se com um acordo
"bom o suficiente". E util quando o tempo é escasso ou quando as diferencas sao pequenas.

Ja o estilo Evasivo (ou Evitativo) tende a adiar ou evitar a negociacao por completo. Isso pode acontecer por falta

de confianca, medo de conflito, ou por considerar o assunto de pouca importancia. Embora possa parecer uma

fraqueza, a evasao pode ser uma tatica estratégica quando se precisa de mais tempo para coletar informacdes,
gquando o0 momento nao é propicio, ou quando o custo da negociacao supera o beneficio.

Por fim, o estilo Acomodativo (ou Concessivo) prioriza o relacionamento e a satisfacao da outra parte, mesmo que
isso signifique sacrificar seus préprios interesses. Negociadores acomodativos sao cooperativos e flexiveis,

buscando manter a paz e a boa vontade. E um estilo Gtil para construir crédito, fortalecer relacionamentos ou

quando o assunto € de pouca importancia para si, mas de grande valor para o outro.

Estilo Foco Principal

Competitivo Vencer, maximizar

ganho proprio

Ganho mutuo,

criar valor
Conciliador Acordo rapido,

meio-termo
Evasivo Evitar conflito,

adiar
Acomodativo Manter

relacionamento,
satisfazer o outro

Comportamento Tipico

Assertivo, confrontador,
taticas de pressao

Assertivo e cooperativo,
busca solugodes criativas

Cede para alcancar acordo,
busca harmonia

Retira-se, ignora o problema,
adia discussao

Cede facilmente, flexivel,
prioriza a outra parte

Quando Usar

Recursos fixos, transacoes
pontuais, quando o poder é
alto

Relacionamentos de longo
prazo, problemas complexos

Tempo limitado, diferencas
pequenas, quando um "bom o
suficiente" basta

Precisa de tempo, assunto de
baixa importancia, alto custo
de negociacao

Construir boa vontade,
manter relacionamento,
assunto de baixa importancia



O Espelho e a Danca: Identificando Seu
Estilo e Adaptando-se

Entender os tipos de negociacao e os estilos dos negociadores é apenas o primeiro passo. O verdadeiro poder
reside em como vocé usa esse conhecimento. Primeiro, olhe para o espelho: qual € o seu estilo predominante?
Vocé tende a ser mais competitivo, colaborativo, conciliador, evasivo ou acomodativo? A autoconsciéncia é o
ponto de partida para qualquer desenvolvimento. Reflita sobre suas experiéncias passadas, como vocé reage sob
pressao e quais resultados costuma obter.

Depois, observe a danca: como a outra parte se comporta? Ela é agressiva e focada em resultados (competitiva)?
Busca solucdes conjuntas (colaborativa)? Tenta encontrar um meio-termo (conciliadora)? Evita o confronto
(evasiva)? Ou cede facilmente (acomodativa)? A chave aqui é a escuta ativa e a observacao. Preste atencao nao
apenas ao que é dito, mas como € dito, a linguagem corporal e as prioridades expressas.

A magica acontece quando vocé consegue adaptar seu estilo ao da outra parte e ao contexto da negociacao. Se
vocé é naturalmente competitivo, mas a situacao exige colaboracao, precisa flexibilizar. Se a outra parte é evasiva,
talvez seja necessario criar um ambiente de maior seguranca para que ela se sinta confortavel em se engajar. Essa
capacidade de ajuste € uma das soft skills mais valorizadas em negociacao, diretamente ligada a inteligéncia
emocional. E a empatia que permite entender a perspectiva do outro e a resiliéncia para persistir mesmo diante de

impasses.
Adaptacao
) Observacao Ajuste seu estilo ao contexto e a
Autoconhecimento Analise o comportamento da outra parte para maximizar
Identifique seu estilo outra parte para identificar seu resultados.
predominante e entenda como estilo predominante. . Desenvolva flexibilidade
ele influencia suas negociacoes. .
e Pratique a comportamental
e Quais sao suas tendéncias « Observe a . Pratique empatia e
naturais? inteligéncia emocional
* Como voce reage sob e lIdentifique e Mantenha resiliéncia diante

ressao? .
P de impasses

e Quais sao seus pontos fortes
e fracos?



Negociacao Hibrida e a Era Digital: Novas
Ferramentas, Antigos Principios

A pandemia de COVID-19 acelerou uma tendéncia que ja vinha se desenhando: a integracao de tecnologia nas
negociacdes. A Negociacao Hibrida tornou-se a nova realidade, combinando encontros virtuais
(videoconferéncias, plataformas colaborativas) com interacdes presenciais. Isso trouxe consigo novos desafios e
oportunidades, exigindo que os negociadores dominem nao apenas os tipos e estilos, mas também a comunicacao
digital e a etiqueta online.

Em um ambiente hibrido, a identificacao de estilos e a construcao de rapport podem ser mais dificeis. A auséncia
de contato fisico e a dependéncia de telas podem mascarar sinais nao verbais importantes. Por isso, aprimorar a

escuta ativa em chamadas de video, ser explicito na comunicacao e garantir que todos os participantes se sintam
incluidos e ouvidos sao habilidades cruciais. A resiliéncia para lidar com falhas técnicas e a autoconsciéncia para
gerenciar a préopria imagem digital sao igualmente importantes.

No entanto, os principios fundamentais da negociacao permanecem. Seja online ou presencial, a compreensao dos
interesses, a busca por solucdes criativas e a capacidade de adaptar seu estilo sao a base do sucesso. A
tecnologia € uma ferramenta; a maestria esta em como vocé a utiliza para aplicar os conceitos que aprendemos,
transformando desafios em oportunidades de acordos mais eficazes e duradouros.

Desafios da Negociacao Hibrida Estratégias para Negociacao Hibrida
Eficaz

Interpretacao limitada de sinais ndo-verbais

Ser de intencoes
Dificuldade na construcao de confianca a
distancia Aprimorar a em ambiente digital
Falhas técnicas que interrompem o fluxo

Garantir de todos os participantes
Diferencas de fusos horarios e culturas

Utilizar online
Fadiga digital em reunides prolongadas

Desenvolver para imprevistos

técnicos



Consolidacao: O Caminho para a Maestria
Negocial

Chegamos ao fim de mais uma etapa em sua jornada pelo mundo das Negociacdes Internacionais. Nesta aula,
desvendamos as duas grandes categorias de negociacao - a distributiva, focada na divisao de um recurso fixo, e
a integrativa, que busca a criacao de valor mutuo. Exploramos também os cinco estilos de negociadores:
competitivo, colaborativo, conciliador, evasivo e acomodativo, compreendendo que a flexibilidade e a
capacidade de adaptacao sao chaves para o sucesso. Por fim, vimos como as tendéncias de negociacao hibrida e
a valorizacao das soft skills (como inteligéncia emocional e empatia) moldam o cenario atual.

Em pratica:
Antes de negociar, pergunte-se: o "bolo" é fixo ou Observe seu préoprio comportamento e o da outra
pode ser expandido? Isso definira sua abordagem. parte para identificar estilos e ajustar sua estratégia.

Invista em suas soft skills; elas sao tado importantes Esteja preparado para negociar em ambientes
quanto o conhecimento técnico. hibridos, dominando as ferramentas digitais e a

etiqueta online.



Autoavaliacao

Questao 1

Em uma negociacao onde o principal objetivo é
dividir um recurso limitado, como a venda de um
unico imével, qual tipo de negociacao é mais
provavel de ser predominante?

1. Negociagao Colaborativa

Negociagao Integrativa

Negociacao Distributiva

WD

Negociacao Acomodativa

Questao 3

A pandemia de COVID-19 impulsionou a adocao de
qgual tendéncia nas negociacdes, combinando
interacoes virtuais e presenciais?

1. Negociacao Transacional
Negociacao Hibrida

Negociacao Unilateral

» w»

Negociacao Competitiva Pura

(?) Questio 5

Questao 2

Um negociador que busca ativamente entender os
interesses subjacentes da outra parte e procura
solucdes criativas que beneficiem a ambos, mesmo
que isso exija mais tempo e esforco, esta
demonstrando qual estilo de negociagao?

1. Competitivo

2. Evasivo

3. Conciliador

Questao 4

Qual das seguintes habilidades é considerada uma
"soft skill" crucial para a adaptacao de estilos em
uma negociacao, especialmente em ambientes
complexos ou hibridos?

1. Conhecimento profundo de legislacao tributaria

2. Capacidade de memorizar longos contratos

4. Habilidade em programacao de sistemas

Descreva brevemente a importancia de identificar seu proprio estilo de negociacao e o da outra parte

para o sucesso de um acordo.



Gabarito

Questao 1 Questao 2

c) Negociacao Distributiva d) Colaborativo

Questao 3 Questao 4

b) Negociacao Hibrida c) Inteligéncia emocional e escuta ativa

Resposta da Questao 5

Identificar seu proprio estilo permite que vocé reconheca suas tendéncias e pontos cegos, possibilitando um
ajuste consciente de sua abordagem. Reconhecer o estilo da outra parte, por sua vez, permite antecipar
comportamentos, escolher taticas mais eficazes e adaptar sua comunicacao para construir rapport e direcionar
a negociacao para um resultado mais favoravel, seja ele distributivo ou integrativo.




Proxima Aula e Recursos Adicionais

Proxima Aula

Na Aula 4, aprofundaremos em Conceitos Essenciais: BATNA,
ZOPA e Valor de Reserva. Prepare-se para ferramentas praticas
que o ajudarao a definir seus limites e a identificar o espaco para
acordos.

Recursos Adicionais

e Livro: "Getting to Yes: Negotiating Agreement Without Giving
In" (Fisher, Ury, Patton) — Classico para entender a negociacao
baseada em principios.

e Artigo: "The Five Styles of Conflict Resolution" (Thomas-
Kilmann) — Para aprofundar nos estilos de negociacao.

e Podcast: "Negotiate Anything" (Kwame Christian) — Entrevistas
com especialistas sobre diversos aspectos da negociacao. () NOTA IMPORTANTE: As
informacodes
regulatorias/legais/técnicas desta
aula estao atualizadas até 2025.
Consulte sempre fontes oficiais
para verificar alteracdes.



