
Aula 3 3 Tipos e Estilos de Negociação
Desvendando a Arte da Negociação: Tipos e Estilos para o Sucesso Internacional

Você já se viu em uma situação onde precisava convencer alguém, seja para escolher o filme da noite, definir um 
prazo no trabalho ou até mesmo resolver um conflito familiar? A negociação está 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 Relações Internacionais, essa habilidade se torna ainda mais crucial. Não se trata apenas de fechar 
um bom negócio, mas de construir alianças, resolver disputas diplomáticas e moldar o futuro de nações. 
Compreender os diferentes caminhos que uma negociação pode seguir e os variados perfis de quem está à mesa 
é um superpoder que o diferencia.

Nesta aula, embarcaremos em uma jornada para desmistificar a negociação. Nosso objetivo é que, ao final, você 
seja capaz de identificar os principais tipos de negociação, reconhecer os estilos predominantes de negociadores 
(incluindo o seu próprio!) e, o mais importante, adaptar sua abordagem para alcançar resultados mais eficazes, 
seja em um contexto acadêmico, profissional ou em sua preparação para desafios futuros. Prepare-se para ver a 
negociação sob uma nova ótica, mais estratégica e consciente.



A Essência da Negociação: Mais que um 
Acordo
Imagine por um momento que você está em um mercado de pulgas, tentando comprar uma peça de arte única. Ou, 
em um cenário mais complexo, que você é um diplomata buscando um acordo de paz entre duas nações em 
conflito. Em ambos os casos, a negociação é o veículo para chegar a um resultado. Mas será que a abordagem 
para comprar uma antiguidade é a mesma para selar um tratado internacional?

A resposta é um sonoro "não". A negociação, em sua essência, não é uma ciência exata, mas uma arte que se 
adapta ao contexto, aos objetivos e, principalmente, às pessoas envolvidas. Para dominá-la, precisamos entender 
que nem toda negociação busca o mesmo tipo de resultado, e que as estratégias variam drasticamente 
dependendo do que está em jogo.

Isso nos leva a uma distinção fundamental: existem negociações onde o foco é dividir um recurso limitado, e outras 
onde o objetivo é criar algo novo, expandindo as possibilidades para todos. Essa diferença, embora sutil à primeira 
vista, molda toda a dinâmica do processo e define o sucesso ou fracasso de um acordo. Vamos mergulhar nessas 
duas grandes categorias.

Recurso Limitado
Negociações onde o foco está em dividir algo com 
quantidade fixa, como um orçamento ou um bem 
único.

Criação de Valor
Negociações onde o objetivo é expandir 
possibilidades e criar novas oportunidades para 
todos os envolvidos.



Negociação Distributiva: A Lógica do "Meu 
Pedaço do Bolo"
Você já participou de uma negociação onde sentiu que, para você ganhar, a outra parte precisava perder? Essa é a 
essência da negociação distributiva, também conhecida como "ganho-perda" ou "soma zero". Pense nela como 
um bolo de tamanho fixo: quanto maior o pedaço que você pega, menor será o pedaço disponível para o outro. O 
recurso em disputa é limitado, e o objetivo principal é maximizar seu próprio ganho.

Nesse tipo de negociação, o foco está na competição. As partes geralmente têm interesses opostos e veem o 
processo como uma disputa por um valor predeterminado. É comum que as táticas envolvam blefes, ameaças, 
ofertas iniciais extremas e concessões mínimas. A informação é poder, e muitas vezes é retida ou distorcida para 
obter vantagem.

Um exemplo clássico é a compra e venda de um carro usado. O vendedor quer o preço mais alto possível, e o 
comprador quer o mais baixo. Cada real que o comprador economiza é um real que o vendedor deixa de ganhar, e 
vice-versa. Não há como "aumentar" o valor do carro em si; o que se negocia é a distribuição de um valor fixo. 
Essa abordagem é comum em transações pontuais, onde o relacionamento futuro entre as partes não é uma 
prioridade.

Características da Negociação Distributiva

Foco na competição e maximização do ganho próprio

Recurso em disputa é limitado e fixo

Táticas incluem blefes, ameaças e ofertas extremas

Informação é frequentemente retida como vantagem estratégica

Comum em transações pontuais sem relacionamento futuro



Negociação Integrativa: Expandindo o Bolo 
para Todos
Mas a história não 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 negociação integrativa, ou "ganho-ganho". Aqui, o objetivo 
não é dividir um recurso limitado, mas sim criar valor, encontrando soluções que satisfaçam os interesses de 
ambas as partes de forma mútua.

Nesse modelo, as partes veem a negociação como um problema a ser resolvido em conjunto, não como uma 
batalha. O foco muda da posição (o que eu quero) para o interesse (por que eu quero). Ao entender as 
necessidades e prioridades subjacentes de cada um, é possível identificar soluções criativas que antes não eram 
óbvias, expandindo o "bolo" disponível.

Imagine duas empresas que precisam de um mesmo terreno. Em uma negociação 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 solução pode ser uma parceria onde uma aluga o espaço para o 
armazém e a outra instala os painéis no telhado, dividindo os custos e benefícios. Essa abordagem é ideal para 
relacionamentos de longo prazo e situações complexas onde a colaboração é mais benéfica que a competição.

Conceito Âmbito/Aplicação Base/Origem Exemplo

Distributiva Transações pontuais, 
recursos limitados

Competição, soma zero 
(ganho-perda)

Negociação de preço 
de um item único (carro, 
casa)

Integrativa Relacionamentos de 
longo prazo, problemas 
complexos

Colaboração, criação 
de valor (ganho-ganho)

Parceria estratégica 
entre empresas, acordo 
de paz internacional



O Campo de Batalha ou o Jardim da 
Colaboração? Escolhendo a Abordagem 
Certa
Agora que entendemos a distinção entre negociações distributivas e integrativas, a pergunta que surge é: como 
saber qual abordagem usar? Não existe uma resposta única, pois a escolha depende de uma análise cuidadosa do 
contexto. É 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 indivisível, como o preço de um único item? Ou há 
espaço para criatividade e expansão, como em um projeto conjunto? Segundo, considere a importância do 
relacionamento com a outra parte. Se você nunca mais for negociar com essa pessoa ou entidade, uma 
abordagem mais distributiva pode ser aceitável. No entanto, se o relacionamento é vital para o futuro (como em 
diplomacia ou parcerias comerciais), a integrativa se torna imperativa.

Conectando com as tendências atuais, a ascensão da Negociação Híbrida 3 que combina interações virtuais e 
presenciais 3 exige ainda mais flexibilidade na escolha da abordagem. Em um ambiente digital, a construção de 
confiança, essencial para negociações integrativas, pode ser mais desafiadora, exigindo um esforço consciente 
para manter a comunicação clara e empática. A capacidade de transitar entre essas abordagens, ou até mesmo 
combiná-las em diferentes fases de uma mesma negociação, é uma marca do negociador experiente.

Perguntas-Chave para Escolher a 
Abordagem

Qual a natureza do recurso em disputa?

Qual a importância do relacionamento futuro?

Quanto tempo está disponível para a 
negociação?

O ambiente é presencial, virtual ou híbrido?

Desafios da Negociação Híbrida
Construção de confiança em ambiente digital

Manutenção de comunicação clara e empática

Interpretação de sinais não-verbais limitados

Adaptação a diferentes fusos horários e culturas



Decifrando o Negociador: Seus Estilos e 
Suas Marcas
Além de entender os tipos de negociação, é fundamental compreender que cada pessoa traz para a mesa um 
conjunto de características e preferências que moldam sua forma de interagir. Assim como em um time de futebol, 
onde cada jogador tem uma posição e um estilo de jogo preferencial, os negociadores também possuem estilos 
predominantes que influenciam suas táticas e resultados.

Esses estilos não são rótulos fixos, mas sim tendências comportamentais que se manifestam sob pressão ou em 
situações específicas. Reconhecer o seu próprio estilo e, crucialmente, o estilo da outra parte, é como ter um mapa 
em uma terra desconhecida. Permite antecipar movimentos, ajustar sua estratégia e, em última instância, conduzir 
a negociação para um desfecho mais favorável.

Vamos explorar cinco estilos de negociadores que são amplamente reconhecidos e que oferecem uma lente 
valiosa para entender a dinâmica das interações negociais. Cada um deles tem suas forças e fraquezas, e a chave 
para o sucesso não é ser de um único estilo, mas saber quando e como aplicar as características de cada um.

Competitivo
Foco na vitória e maximização do 

ganho próprio

Colaborativo
Busca soluções que beneficiem 
ambas as partes

Conciliador
Procura o meio-termo e acordos 
rápidos

Evasivo
Evita ou adia a negociação

Acomodativo
Prioriza o relacionamento e a 

satisfação do outro



O Estilo Competitivo: A Busca Pela Vitória a 
Todo Custo
Você já se deparou com alguém que parece ver cada negociação como uma batalha a ser vencida, não importa o 
quê? Esse é o cerne do estilo Competitivo. Negociadores com essa tendência são assertivos, focados em seus 
próprios objetivos e não hesitam em usar táticas de pressão, como ultimatos, ameaças ou argumentos agressivos, 
para alcançar o que desejam. Para eles, o resultado final é o mais importante, e a relação pode ser secundária.

Esse estilo é frequentemente associado à negociação distributiva, onde o "ganho-perda" é a mentalidade 
predominante. Eles buscam dominar a conversa, controlar as informações e explorar as fraquezas da outra parte. 
Sua comunicação é direta, por vezes confrontadora, e eles tendem a ser impacientes com discussões que não 
levam diretamente ao seu objetivo.

Um exemplo prático seria um comprador de uma grande corporação que, ao negociar com um pequeno 
fornecedor, usa seu poder de barganha para exigir preços mínimos e condições de pagamento desfavoráveis, 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 colaboração, especialmente em um 
cenário de Negociação Híbrida, onde a falta de contato pessoal pode exacerbar a percepção de agressividade.

Características do Negociador Competitivo

Assertivo e focado em seus próprios objetivos

Usa táticas de pressão como ultimatos e ameaças

Busca dominar a conversa e controlar informações

Comunicação direta e por vezes confrontadora

Impaciente com discussões que não levam ao objetivo

Prioriza resultados acima de relacionamentos

"Não me importa o que você precisa, 
este é o meu preço final. Ou aceita, ou 
procuro outro fornecedor."

4 Exemplo de fala de um negociador 
competitivo



O Estilo Colaborativo: Construindo Pontes, 
Não Muros
Em contraste com a mentalidade de "eu contra você", o estilo Colaborativo abraça a ideia de "nós contra o 
problema". Negociadores colaborativos são assertivos em buscar seus próprios interesses, mas também 
cooperativos em relação aos interesses da outra parte. Eles acreditam que é possível encontrar soluções que 
satisfaçam a todos, expandindo o valor em vez de apenas dividi-lo.

Esse estilo é a espinha dorsal da negociação integrativa. Pessoas colaborativas investem tempo em entender as 
necessidades e preocupações do outro, fazem perguntas abertas, compartilham informações e buscam 
ativamente alternativas criativas. Eles veem a negociação como um processo de resolução de problemas conjunto, 
onde a confiança e a comunicação aberta são fundamentais.

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

Benefícios do Estilo Colaborativo
Cria soluções inovadoras que atendem a 
múltiplos interesses

Constrói relacionamentos sólidos de longo 
prazo

Aumenta a satisfação de todas as partes com o 
acordo

Reduz a resistência à implementação do acordo

Técnicas do Negociador Colaborativo
Faz perguntas abertas para entender interesses

Compartilha informações relevantes de forma 
transparente

Busca alternativas criativas que expandam o 
valor

Mantém comunicação clara e construtiva



Conciliador, Evasivo e Acomodativo: 
Nuances da Interação Negocial
Nem toda negociação exige uma postura assertiva ou uma busca por soluções criativas. Existem momentos em 
que outros estilos se mostram mais adequados, dependendo da situação e dos objetivos. Vamos explorar os três 
estilos restantes, que complementam o espectro do comportamento negociador.

O estilo Conciliador (ou Compromissivo) busca uma solução intermediária, onde cada parte cede um pouco para 
chegar a um acordo. É o famoso "meio-termo". Negociadores conciliadores valorizam a harmonia e a rapidez na 
resolução, mas podem não explorar todas as possibilidades de criação de valor, contentando-se com um acordo 
"bom o suficiente". É útil quando o tempo é escasso ou quando as diferenças são pequenas.

Já o estilo Evasivo (ou Evitativo) tende a adiar ou evitar a negociação por completo. Isso pode acontecer por falta 
de confiança, medo de conflito, ou por considerar o assunto de pouca importância. Embora possa parecer uma 
fraqueza, a evasão pode ser uma tática estratégica quando se precisa de mais tempo para coletar informações, 
quando o momento não é propício, ou quando o custo da negociação supera o benefício.

Por fim, o estilo Acomodativo (ou Concessivo) prioriza o relacionamento e a satisfação da outra parte, mesmo que 
isso signifique sacrificar seus próprios interesses. Negociadores acomodativos são cooperativos e flexíveis, 
buscando manter a paz e a boa vontade. É um estilo útil para construir crédito, fortalecer relacionamentos ou 
quando o assunto é de pouca importância para si, mas de grande valor para o outro.

Estilo Foco Principal Comportamento Típico Quando Usar

Competitivo Vencer, maximizar 
ganho próprio

Assertivo, confrontador, 
táticas de pressão

Recursos fixos, transações 
pontuais, quando o poder é 
alto

Colaborativo Ganho mútuo, 
criar valor

Assertivo e cooperativo, 
busca soluções criativas

Relacionamentos de longo 
prazo, problemas complexos

Conciliador Acordo rápido, 
meio-termo

Cede para alcançar acordo, 
busca harmonia

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

Evasivo Evitar conflito, 
adiar

Retira-se, ignora o problema, 
adia discussão

Precisa de tempo, assunto de 
baixa importância, alto custo 
de negociação

Acomodativo Manter 
relacionamento, 
satisfazer o outro

Cede facilmente, flexível, 
prioriza a outra parte

Construir boa vontade, 
manter relacionamento, 
assunto de baixa importância



O Espelho e a Dança: Identificando Seu 
Estilo e Adaptando-se
Entender os tipos de negociação e os estilos dos negociadores é apenas o primeiro passo. O verdadeiro poder 
reside em como você usa esse conhecimento. Primeiro, olhe para o espelho: qual é o seu estilo predominante? 
Você tende a ser mais competitivo, colaborativo, conciliador, evasivo ou acomodativo? A autoconsciência é o 
ponto de partida para qualquer desenvolvimento. Reflita sobre suas experiências passadas, como você reage sob 
pressão e quais resultados costuma obter.

Depois, observe a dança: como a outra parte se comporta? Ela é agressiva e focada em resultados (competitiva)? 
Busca soluções 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 observação. Preste atenção não 
apenas ao que é dito, mas como é dito, à linguagem corporal e às prioridades expressas.

A mágica acontece quando você consegue adaptar seu estilo ao da outra parte e ao contexto da negociação. Se 
você é naturalmente competitivo, mas a situação exige colaboração, precisa flexibilizar. Se a outra parte é evasiva, 
talvez seja necessário criar um ambiente de maior segurança para que ela se sinta confortável em se engajar. Essa 
capacidade de ajuste é uma das soft skills mais valorizadas em negociação, diretamente ligada à inteligência 
emocional. É a empatia que permite entender a perspectiva do outro e a resiliência para persistir mesmo diante de 
impasses.

Autoconhecimento
Identifique seu estilo 
predominante e entenda como 
ele influencia suas negociações.

Quais são suas tendências 
naturais?

Como você reage sob 
pressão?

Quais são seus pontos fortes 
e fracos?

Observação
Analise o comportamento da 
outra parte para identificar seu 
estilo predominante.

Pratique a escuta ativa

Observe a linguagem 
corporal

Identifique padrões de 
comportamento

Adaptação
Ajuste seu estilo ao contexto e à 
outra parte para maximizar 
resultados.

Desenvolva flexibilidade 
comportamental

Pratique empatia e 
inteligência emocional

Mantenha resiliência diante 
de impasses



Negociação Híbrida e a Era Digital: Novas 
Ferramentas, Antigos Princípios
A pandemia de COVID-19 acelerou uma tendência que já vinha se desenhando: a integração de tecnologia nas 
negociações. A Negociação Híbrida tornou-se a nova realidade, combinando encontros virtuais 
(videoconferências, plataformas colaborativas) com interações presenciais. Isso trouxe consigo novos desafios e 
oportunidades, exigindo que os negociadores dominem não apenas os tipos e estilos, mas também a comunicação 
digital e a etiqueta online.

Em um ambiente híbrido, a identificação de estilos e a construção de rapport podem ser mais difíceis. A ausência 
de contato físico e a dependência de telas podem mascarar sinais não verbais importantes. Por isso, aprimorar a 
escuta ativa em chamadas de vídeo, ser explícito na comunicação e garantir que todos os participantes se sintam 
incluídos e ouvidos são habilidades cruciais. A resiliência para lidar com falhas técnicas e a autoconsciência para 
gerenciar a própria imagem digital são igualmente importantes.

No entanto, os princípios fundamentais da negociação permanecem. Seja online ou presencial, a compreensão dos 
interesses, a busca por soluções criativas e a capacidade de adaptar seu estilo são a base do sucesso. A 
tecnologia é uma ferramenta; a maestria está em como você a utiliza para aplicar os conceitos que aprendemos, 
transformando desafios em oportunidades de acordos mais eficazes e duradouros.

Desafios da Negociação Híbrida

Interpretação limitada de sinais não-verbais

Dificuldade na construção de confiança à 
distância

Falhas técnicas que interrompem o fluxo

Diferenças de fusos horários e culturas

Fadiga digital em reuniões prolongadas

Estratégias para Negociação Híbrida 
Eficaz

Ser explícito na comunicação de intenções

Aprimorar a escuta ativa em ambiente digital

Garantir inclusão de todos os participantes

Utilizar ferramentas colaborativas online

Desenvolver resiliência para imprevistos 
técnicos



Consolidação: O Caminho para a Maestria 
Negocial
Chegamos ao fim de mais uma etapa em sua jornada pelo mundo das Negociações Internacionais. Nesta aula, 
desvendamos as duas grandes categorias de negociação 3 a distributiva, focada na divisão de um recurso fixo, e 
a integrativa, que busca a criação de valor mútuo. Exploramos também os cinco estilos de negociadores: 
competitivo, colaborativo, conciliador, evasivo e acomodativo, compreendendo que a flexibilidade e a 
capacidade de adaptação são chaves para o sucesso. Por fim, vimos como as tendências de negociação híbrida e 
a valorização das soft skills (como inteligência emocional e empatia) moldam o cenário atual.

Em prática:

Antes de negociar, pergunte-se: o "bolo" é fixo ou 
pode ser expandido? Isso definirá sua abordagem.

Observe seu próprio comportamento e o da outra 
parte para identificar estilos e ajustar sua estratégia.

Invista em suas soft skills; elas são tão importantes 
quanto o conhecimento técnico.

Esteja preparado para negociar em ambientes 
híbridos, dominando as ferramentas digitais e a 
etiqueta online.



Autoavaliação

Questão 1
Em uma negociação onde o principal objetivo é 
dividir um recurso limitado, como a venda de um 
único imóvel, qual tipo de negociação é mais 
provável de ser predominante?

Negociação Colaborativa1.

Negociação Integrativa2.

Negociação Distributiva3.

Negociação Acomodativa4.

Questão 2
Um negociador que busca ativamente entender os 
interesses subjacentes da outra parte e procura 
soluções criativas que beneficiem a ambos, mesmo 
que isso exija mais tempo e esforço, está 
demonstrando qual estilo de negociação?

Competitivo1.

Evasivo2.

Conciliador3.

Colaborativo4.

Questão 3
A pandemia de COVID-19 impulsionou a adoção de 
qual tendência nas negociações, combinando 
interações virtuais e presenciais?

Negociação Transacional1.

Negociação Híbrida2.

Negociação Unilateral3.

Negociação Competitiva Pura4.

Questão 4
Qual das seguintes habilidades é considerada uma 
"soft skill" crucial para a adaptação de estilos em 
uma negociação, especialmente em ambientes 
complexos ou híbridos?

Conhecimento profundo de legislação tributária1.

Capacidade de memorizar longos contratos2.

Inteligência emocional e escuta ativa3.

Habilidade em programação de sistemas4.

Questão 5

Descreva brevemente a importância de identificar seu próprio estilo de negociação e o da outra parte 
para o sucesso de um acordo.



Gabarito

Questão 1
c) Negociação Distributiva

Questão 2
d) Colaborativo

Questão 3
b) Negociação Híbrida

Questão 4
c) Inteligência emocional e escuta ativa

Resposta da Questão 5

Identificar seu próprio estilo permite que você reconheça suas tendências e pontos cegos, possibilitando um 
ajuste consciente de sua abordagem. Reconhecer o estilo da outra parte, por sua vez, permite antecipar 
comportamentos, escolher táticas mais eficazes e adaptar sua comunicação para construir rapport e direcionar 
a negociação para um resultado mais favorável, seja ele distributivo ou integrativo.



Próxima Aula e Recursos Adicionais
Próxima Aula

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

Recursos Adicionais

Livro: "Getting to Yes: Negotiating Agreement Without Giving 
In" (Fisher, Ury, Patton) 3 Clássico para entender a negociação 
baseada em princípios.

Artigo: "The Five Styles of Conflict Resolution" (Thomas-
Kilmann) 3 Para aprofundar nos estilos de negociação.

Podcast: "Negotiate Anything" (Kwame Christian) 3 Entrevistas 
com especialistas sobre diversos aspectos da negociação. NOTA IMPORTANTE: As 

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


