
Aula 34 3 A Negociação em Equipe: 
Dinâmicas e Gestão
A Negociação em Equipe: Mais Força ou Mais Confusão?

Imagine a cena: você, representando sua pequena empresa ou um comitê acadêmico, entra em uma sala de 
reuniões para negociar uma parceria crucial. Do outro lado da mesa, não há uma pessoa, mas cinco. Um 
especialista financeiro, um advogado, um gerente de operações e o líder do time. O ar fica mais denso. Cada 
palavra sua será analisada sob múltiplas perspectivas. Intimidado? Talvez. Mas o que aconteceria se você também 
tivesse o poder de um time coeso ao seu lado?

Negociar em equipe é uma das habilidades mais decisivas no cenário global, seja para fechar um acordo comercial 
multimilionário, definir os termos de uma cooperação internacional ou até mesmo organizar um grande evento 
universitário. No entanto, adicionar mais pessoas à equação não garante o sucesso. Sem a estrutura e a disciplina 
corretas, uma equipe pode se transformar em um obstáculo, minando seu próprio poder.

O objetivo desta aula é transformar essa potencial confusão em uma força estratégica avassaladora. Ao final, você 
será capaz de estruturar uma equipe de negociação, definir papéis com clareza e gerenciar a comunicação interna 
para alcançar resultados que seriam impossíveis de obter sozinho.

Nossa jornada começará explorando a dualidade das negociações em equipe 4 suas imensas vantagens e suas 
perigosas armadilhas. Em seguida, construiremos a arquitetura de um time de sucesso, definindo as funções 
essenciais que cada membro deve desempenhar, como peças de um relógio suíço. Por fim, mergulharemos na 
comunicação e na disciplina, os elementos que dão vida a essa estrutura, especialmente no complexo ambiente de 
negociações híbridas que se tornou o padrão em 2025.

Prepare-se para descobrir como transformar um grupo de indivíduos em uma unidade de negociação imparável.



O Dilema da Equipe: Força nos Números ou 
Caos Anunciado?
Quando foi a última vez que um trabalho em grupo na faculdade pareceu mais uma batalha de egos do que uma 
colaboração produtiva? Um membro queria seguir uma linha de raciocínio, outro discordava veementemente e um 
terceiro parecia estar em outro planeta. Essa experiência, quase universal, é um microcosmo dos desafios da 
negociação em equipe. Em um ambiente profissional, onde os riscos são imensamente maiores, a falta de sinergia 
não resulta apenas em uma nota baixa, mas em perdas financeiras, oportunidades desperdiçadas e relações 
desgastadas.

Diversidade Cognitiva
A principal promessa de negociar em equipe é a 
diversidade cognitiva. É como montar uma caixa de 
ferramentas para um trabalho complexo. Você não 
levaria apenas um martelo se soubesse que 
precisará cortar, parafusar e medir. Cada membro 
da equipe é uma ferramenta diferente.

Múltiplas Perspectivas
Um traz a lupa da análise jurídica; outro, a 
calculadora da viabilidade financeira; um terceiro, o 
conhecimento técnico profundo do produto. Essa 
multiplicidade de olhares permite identificar 
oportunidades e ameaças que um único negociador, 
por mais brilhante que seja, jamais conseguiria 
enxergar.

Pense em uma orquestra sinfônica. Um único violino pode produzir uma melodia encantadora. Mas para executar 
uma sinfonia de Beethoven em toda a sua glória, com profundidade, textura e impacto emocional, você precisa da 
harmonia entre dezenas de instrumentos diferentes.

Na negociação, essa sinfonia se manifesta quando, ao receber uma proposta complexa, sua equipe a analisa em 
tempo real: o especialista técnico avalia a viabilidade, o financeiro projeta o fluxo de caixa e o observador capta a 
hesitação na linguagem corporal da outra parte quando um ponto específico é mencionado. Essa é a verdadeira 
força dos números: uma capacidade de processamento e análise que eleva a preparação e a resposta a um novo 
patamar.

Isso nos leva a uma questão fundamental: se as vantagens são tão claras, por que tantas equipes falham?



O Outro Lado da Moeda: As Armadilhas do 
Coletivo
A mesma orquestra que pode criar uma música sublime pode, sem um maestro e uma partitura clara, produzir um 
ruído insuportável. Se o baterista acelera, o guitarrista erra o solo e o vocalista esquece a letra, o resultado é um 
desastre auditivo. As armadilhas da negociação em equipe surgem exatamente dessa falta de alinhamento e 
disciplina, transformando a força potencial em uma fraqueza exposta.

Síndrome de Muitos 
Chefs na Cozinha
O primeiro grande risco é o 
que poderíamos chamar de 
"síndrome de muitos chefs na 
cozinha". Quando múltiplos 
membros da equipe têm 
agendas próprias ou 
interpretações diferentes da 
estratégia principal, eles 
começam a puxar a 
negociação em direções 
opostas. Um membro focado 
em fechar o acordo 
rapidamente pode fazer uma 
concessão que mina 
completamente a posição de 
outro membro que estava 
tentando obter melhores 
condições técnicas. Essa falta 
de um comando unificado 
envia sinais confusos para a 
outra parte, que rapidamente 
percebe e explora essas 
fissuras.

Telefone Sem Fio 
Corporativo
Outra armadilha perigosa é o 
"telefone sem fio corporativo". 
A comunicação interna, 
especialmente sob pressão, 
pode se quebrar. Uma 
informação vital captada pelo 
observador pode não chegar 
ao líder a tempo, ou uma 
diretriz do líder pode ser mal 
interpretada pelo porta-voz. O 
resultado é um time que parece 
desorganizado e 
despreparado.

Lentidão Decisória
Além disso, a necessidade de 
chegar a um consenso interno 
para cada contraproposta pode 
tornar a equipe lenta e 
burocrática. Em uma 
negociação dinâmica, essa 
inércia pode significar a perda 
do momentum e de 
oportunidades que exigem uma 
resposta ágil. Imagine receber 
uma oferta "explosiva" 4 
válida apenas por alguns 
minutos 4 e precisar de uma 
hora para reunir a equipe e 
decidir. A oportunidade já se 
foi.



Vantagens vs. Desvantagens: A Balança 
Estratégica
Fica claro que a decisão de negociar em equipe não é uma simples escolha entre "bom" e "ruim". A questão 
central nunca foi se equipes são eficazes, mas como torná-las eficazes. A escolha de usar uma equipe e como 
estruturá-la é a primeira grande decisão estratégica de uma negociação.

É como escolher o veículo certo para uma jornada: 
você não usaria uma bicicleta para atravessar um 
oceano, nem um navio cargueiro para ir à padaria da 
esquina.

Pense no negociador solo como um carro de Fórmula 
1: extremamente rápido, ágil e capaz de mudar de 
direção instantaneamente. É perfeito para 
negociações mais simples, com poucas variáveis e 
onde a velocidade de decisão é crucial.

Agora, pense na equipe de negociação como um 
ônibus de expedição: é mais lento para manobrar, 
exige mais coordenação e consome mais recursos, 
mas é capaz de transportar uma vasta gama de 
equipamentos e especialistas, atravessando terrenos 
complexos e longas distâncias que deixariam o carro 
de F1 encalhado.

A sua tarefa, como estrategista, é analisar o "terreno" da negociação. Um candidato a concurso negociando um 
cargo em um órgão público? Provavelmente um carro de F1. Uma comissão governamental negociando um acordo 
climático internacional com dezenas de variáveis técnicas, legais e financeiras? Definitivamente um ônibus de 
expedição.

A tendência crescente de incorporar pautas ESG (Ambiental, Social e Governança) em acordos comerciais, por 
exemplo, torna quase obrigatório o uso de equipes, pois exige especialistas que um negociador generalista não 
seria.

Apenas após essa análise narrativa e estratégica, podemos consolidar as diferenças em um quadro claro, que sirva 
como um guia de referência rápido para sua tomada de decisão.

Característica Vantagens da Equipe (O Ônibus 
de Expedição)

Desvantagens da Equipe (O 
Ônibus de Expedição)

Conhecimento Maior diversidade de expertise 
(técnica, legal, ESG).

Risco de informações 
contraditórias ou vazamentos.

Análise de Decisão Análise mais robusta e mitigação 
de vieses cognitivos.

Processo decisório mais lento 
(necessidade de consenso).

Resiliência Maior resistência a táticas de 
pressão e intimidação.

Maior custo logístico e 
complexidade de agendamento.

Inovação Múltiplas perspectivas para gerar 
soluções criativas.

Risco de "pensamento de grupo" 
(groupthink), suprimindo a 
dissidência.

Execução Divisão de tarefas (um fala, outro 
observa, outro calcula).

Potencial para comunicação 
interna falha e sinais mistos.



Exportar para Sheets
Esta seção permite exportar os dados da tabela anterior para uma planilha, facilitando a análise comparativa e o 
planejamento estratégico da sua equipe de negociação.

A exportação para planilhas é uma ferramenta valiosa para organizar e compartilhar informações 
estruturadas com sua equipe, permitindo análises mais detalhadas e personalizadas.

01

Selecione os Dados
Escolha quais informações da tabela de vantagens e 
desvantagens você deseja exportar para sua análise.

02

Escolha o Formato
Determine se deseja exportar como CSV, Excel ou outro 
formato compatível com sua ferramenta de análise.

03

Personalize a Análise
Após a exportação, utilize fórmulas e filtros para adaptar 
a análise ao contexto específico da sua negociação.

04

Compartilhe com a Equipe
Distribua a planilha entre os membros da sua equipe 
para garantir alinhamento estratégico.



Arquitetura da Equipe de Sucesso: Definindo 
Papéis Claros
Se uma equipe de negociação fosse um time de futebol, não adiantaria colocar onze atacantes em campo. A vitória 
não vem de ter os melhores jogadores individuais, mas de ter jogadores que entendem e executam suas posições 
específicas em perfeita sincronia. Uma equipe de negociação sem papéis claros não é uma equipe; é apenas um 
grupo de pessoas talentosas esperando para tropeçar umas nas outras.

A clareza de funções é a fundação sobre a qual toda a estratégia é construída. Essa necessidade de estrutura nos 
leva a pensar na equipe não como um comitê, mas como uma unidade cirúrgica. Em uma operação de alta 
complexidade, cada pessoa na sala tem uma função vital e distinta. O cirurgião-chefe lidera, mas depende do 
anestesista para monitorar os sinais vitais, do instrumentador para fornecer as ferramentas certas no momento 
exato e do enfermeiro para gerenciar o ambiente. Ninguém tenta fazer o trabalho do outro; eles confiam na 
expertise alheia para alcançar um objetivo comum.

O Líder (O Cirurgião-
Chefe)
É o estrategista. Define os 
objetivos, os limites e a 
tática geral. Ele gerencia a 
equipe, decide quem fala e 
quando, e tem a palavra 
final sobre qualquer 
concessão. Muitas vezes, o 
líder fala muito pouco, 
projetando autoridade e 
controle.

O Porta-Voz (O 
Comunicador)
É a voz da equipe na mesa. 
Articula os argumentos, 
apresenta as propostas e 
responde às perguntas. 
Idealmente, é alguém com 
excelente retórica e alta 
inteligência emocional, 
capaz de manter a calma 
sob pressão. Não precisa 
ser o líder.

O Especialista (O 
Consultor Técnico)
Fornece o conhecimento 
aprofundado em áreas 
críticas (finanças, 
engenharia, direito, 
sustentabilidade). Ele só 
intervém quando sua área 
de expertise é acionada, 
geralmente por um sinal do 
líder, para dar credibilidade 
e precisão à argumentação.

O Observador (O 
Analista de 
Comportamento)
Este é o papel silencioso, 
mas crucial. Sua única 
tarefa é observar a outra 
equipe. Ele monitora a 
linguagem corporal, as 
mudanças de tom, as 
dinâmicas de poder entre 
eles e quem reage a quais 
propostas. Suas anotações 
fornecem insights valiosos 
que a equipe "falante" pode 
perder.

O Analista de 
Números (O 
Calculista)
Responsável por todas as 
planilhas e modelos 
financeiros. Quando a outra 
parte faz uma 
contraproposta, é ele quem 
calcula rapidamente o 
impacto no custo total, na 
margem de lucro ou em 
outras variáveis-chave, 
dando ao líder uma base de 
dados (data-driven) para 
tomar a decisão.



A Coreografia dos Papéis em Ação
Ter os papéis definidos no papel é como ter a partitura de uma sinfonia. É essencial, mas a mágica só acontece 
quando os músicos tocam em harmonia, respondendo uns aos outros e ao maestro. Vamos dar vida a essa 
estrutura com um exemplo prático, mostrando a coreografia dos papéis durante uma negociação real, que hoje em 
dia provavelmente ocorreria em um formato híbrido.

Imagine uma agência governamental brasileira negociando a compra de satélites de uma corporação 
internacional. A reunião acontece via videoconferência, com alguns membros de cada lado presentes 
fisicamente.

1Abertura
O Líder da equipe brasileira, um diplomata 

sênior, inicia a conversa com formalidades, 
mas rapidamente passa a palavra ao Porta-

Voz, um gerente de projetos com grande 
habilidade de comunicação, que apresenta os 

requisitos técnicos e a proposta inicial.

2 Contestação
O CEO da outra empresa contesta o prazo de 
entrega, afirmando ser "impossível". Nesse 
momento, a câmera do Observador (um 
analista de inteligência júnior) está fixada não 
no CEO, mas no engenheiro-chefe da outra 
equipe. Ele nota um microgesto de 
desconforto do engenheiro ao ouvir a palavra 
"impossível".

3Comunicação Interna
Silenciosamente, ele digita em um chat privado 

para sua equipe: "O engenheiro-chefe deles 
parece não concordar totalmente com o CEO 
sobre o prazo. Pressionem nesse ponto." Ao 

mesmo tempo, a outra parte faz uma 
contraproposta financeira. O Analista de 

Números (um economista do Tesouro) 
imediatamente insere os valores em seu 

modelo, e envia outra mensagem privada ao 
Líder: "A nova proposta aumenta nosso custo 

em 12% a longo prazo. Fora do nosso limite 
aceitável."

4 Resposta Estratégica
Com base nessas duas informações 
silenciosas e em tempo real, o Líder faz um 
sinal discreto ao Porta-Voz, que então diz: 
"Agradecemos a proposta, mas vamos focar 
primeiro no prazo. Nosso Especialista Técnico 
(um engenheiro do INPE) pode detalhar por 
que acreditamos que o cronograma é viável 
com alguns ajustes no processo de 
integração." O Especialista, então, compartilha 
sua tela e apresenta dados técnicos 
irrefutáveis.

Isso não é um grupo de pessoas falando; é uma máquina. Cada peça se move em coordenação, processando 
informações visíveis e invisíveis para executar uma estratégia coesa. Essa é a diferença entre uma equipe amadora 
e uma profissional.



Comunicação Interna: O Sistema Nervoso da 
Equipe
Imagine um time de vôlei de elite. Um jogador se prepara para sacar, enquanto os outros se posicionam, quase 
sem se olhar. A bola voa, o time adversário ataca, e a bola é defendida com um toque preciso que a levanta para o 
atacante, que finaliza o ponto. Essa fluidez não é mágica; é o resultado de milhares de horas de treino e de um 
sistema de comunicação tão internalizado que se torna quase invisível.

Em uma equipe de negociação, esse sistema nervoso é a comunicação interna. O grande desafio é: como a equipe 
se comunica durante a negociação sem que a outra parte perceba? Discutir abertamente na frente deles está fora 
de questão. Chutar o colega por baixo da mesa é arriscado e amador. A solução está em estabelecer protocolos de 
comunicação antes mesmo de entrar na sala (ou na chamada de vídeo). Essa preparação é o que separa a 
esperança da estratégia.

Sinais Não-Verbais
Uma das técnicas mais clássicas 
é o uso de sinais não-verbais 
predefinidos. Podem ser gestos 
simples e discretos: ajustar os 
óculos pode significar "peça 
uma pausa agora", tocar a 
caneta na mesa duas vezes 
pode ser um código para 
"estamos chegando perto do 
nosso limite, recue". A chave é 
que os sinais sejam naturais e 
não chamem a atenção.

Canais Digitais
Na era da negociação híbrida, 
essa comunicação evoluiu 
drasticamente. O uso de canais 
de comunicação silenciosa, 
como um chat privado no 
Microsoft Teams, Slack ou 
WhatsApp, tornou-se o novo 
padrão. Enquanto o porta-voz 
fala, o resto da equipe pode 
trocar análises, dados e 
instruções em tempo real, 
invisíveis para a outra parte.

Pausa Estratégica
Nenhuma tecnologia substitui a 
importância da pausa 
estratégica, também conhecida 
como caucus. Saber pedir um 
recesso de dez minutos para 
"discutir internamente a nova 
proposta" não é um sinal de 
fraqueza ou indecisão. Pelo 
contrário, demonstra seriedade, 
diligência e controle do 
processo. É nesse momento que 
a equipe pode, a portas 
fechadas, recalibrar a estratégia, 
resolver divergências e garantir 
que, ao voltar para a mesa, 
todos estejam novamente 
tocando a mesma música.

O analista pode alertar "A moeda deles desvalorizou 2% esta manhã, nossa oferta agora é ainda mais 
forte!", dando ao porta-voz um poder de barganha instantâneo.



Disciplina na Mesa: Mantendo uma Frente 
Unida
Você já esteve em uma reunião importante onde um colega, com a melhor das intenções, interrompe o líder para 
"apenas adicionar um pequeno detalhe", contradizendo sutilmente o que havia sido dito? Esse pequeno ato, 
aparentemente inofensivo, pode criar uma rachadura na armadura da equipe. Em uma negociação de alta pressão, 
a outra parte não vê isso como uma "colaboração dinâmica"; eles veem uma fraqueza, uma falta de alinhamento 
que pode ser explorada.

A disciplina na mesa é a manifestação externa de uma estratégia interna coesa. É o compromisso de cada membro 
em apresentar uma frente de batalha unida e impenetrável. Pense nisso como a famosa formação em falange dos 
exércitos gregos. A força não vinha da habilidade individual de cada soldado, mas de sua capacidade de manter a 
formação, protegendo uns aos outros com seus escudos. Se um soldado saísse da linha, ele não apenas se 
expunha, mas criava uma vulnerabilidade em toda a formação.

1

Uma Só Voz
A regra de ouro é que apenas 
uma pessoa fala de cada vez 3 
geralmente o Porta-Voz ou 
quem o Líder designar. 
Interrupções, apartes e 
"complementos" não 
autorizados são estritamente 
proibidos. Se um membro sente 
que uma informação crucial foi 
omitida, ele a comunica 
silenciosamente ao líder, que 
decidirá se e como introduzi-la 
na conversa.

2

Respeito à Estratégia
Pode acontecer de um 
especialista discordar da 
abordagem do porta-voz. No 
entanto, a mesa de negociação 
não é o lugar para debates 
internos. Todas as divergências 
devem ser resolvidas na fase de 
preparação ou durante um 
caucus. Uma vez na frente da 
outra parte, a decisão do líder é 
lei e a estratégia acordada é 
seguida sem hesitação.

3

Controle Emocional 
Inabalável
Este ponto conecta-se 
diretamente com a tendência de 
focar em soft skills e 
inteligência emocional. A outra 
parte pode usar táticas 
provocadoras para 
desestabilizar sua equipe. Uma 
reação irritada ou frustrada de 
um único membro pode revelar 
informações valiosas sobre 
seus pontos fracos e limites. A 
disciplina emocional, a 
capacidade de manter uma 
"cara de pôquer" coletiva, é 
uma arma defensiva poderosa.



A Era Híbrida e a Tecnologia como Novo 
Membro da Equipe
Até poucos anos atrás, a imagem mental de uma negociação internacional era uma imponente mesa de madeira 
em Genebra ou Nova York. Hoje, essa "mesa" é, com frequência, uma tela do Zoom ou do Google Meet, com 
participantes espalhados por três ou quatro fusos horários diferentes. A ascensão da negociação híbrida, 
acelerada pela pandemia e consolidada como uma prática padrão em 2025, não apenas mudou o cenário, mas 
introduziu um novo membro invisível em cada equipe: a tecnologia.

Novos Desafios
A rica tapeçaria da comunicação não-verbal fica 
reduzida a uma pequena janela na tela

O papel do Observador se torna ainda mais difícil e 
valioso

A "leitura da sala" inclui decifrar se o silêncio é 
reflexivo ou resultado de uma conexão ruim

A etiqueta digital torna-se parte da estratégia

Novas Ferramentas
Plataformas colaborativas como Miro ou Google 
Docs funcionam como quadros brancos 
compartilhados

Canais de comunicação silenciosa se tornaram o 
sistema nervoso da equipe

Software que analisa propostas e compara com 
bancos de dados de acordos semelhantes

Avaliação da Zona de Possível Acordo (ZOPA) com 
precisão antes inimaginável

Essa mudança traz novos desafios e exige um novo conjunto de habilidades. A tecnologia é uma faca de dois 
gumes. Se por um lado ela complica, por outro oferece ferramentas poderosas.

A tecnologia deixa de ser apenas um meio de comunicação e se torna um cérebro analítico adicional para a 
equipe.

Isso nos conecta a outra tendência crucial: a negociação baseada em dados (Data-Driven Negotiation). A 
tecnologia permite que a equipe vá além da intuição.



Contexto Global: Integrando ESG e 
Geopolítica na Equipe

Negociar em 2025 não é mais uma atividade isolada, focada apenas em preço, prazo e qualidade. A mesa de 
negociação expandiu-se para incluir as complexidades do nosso mundo interconectado. Dois dos fatores mais 
impactantes que remodelaram a preparação e a composição das equipes são a ascensão dos critérios ESG 
(Ambiental, Social e Governança) e a realidade de uma geopolítica da incerteza. Ignorar esses elementos é como 
navegar usando um mapa de 20 anos atrás.

A integração de critérios ESG significa que a negociação de uma cadeia de suprimentos, por exemplo, não se 
resume mais a encontrar o fornecedor mais barato. A equipe precisa incluir um Especialista capaz de verificar se 
esse fornecedor atende a padrões de sustentabilidade, se não utiliza mão de obra precária e se possui práticas de 
governança transparentes. A ausência desse especialista pode levar a um acordo que, embora financeiramente 
atraente no curto prazo, pode gerar uma crise de reputação ou problemas legais no futuro. A pauta ESG tornou-se 
um ponto central, não um anexo.

Paralelamente, vivemos em uma era de tensões comerciais, reconfiguração de alianças e crises inesperadas. A 
geopolítica da incerteza exige que as equipes de negociação sejam mais flexíveis e adaptativas. É como jogar 
xadrez em um tabuleiro que pode mudar de forma a qualquer momento. A equipe agora precisa de um 
"estrategista de cenário", alguém que pense nos "e se". E se o país do nosso parceiro sofrer sanções econômicas? 
E se uma nova tarifa for imposta sobre nosso produto? Isso significa construir cláusulas de contingência, planos de 
saída e estratégias alternativas. A equipe que se prepara apenas para o "caminho feliz" está fadada ao fracasso no 
primeiro obstáculo global.

Por fim, a neurociência da negociação informa como preparamos a equipe para lidar com essa complexidade. O 
treinamento moderno inclui a identificação de vieses cognitivos, como a "aversão à perda", que pode nos levar a 
rejeitar um bom acordo por medo de deixar um pouco de valor na mesa, ou o "viés de confirmação", que nos faz 
ignorar dados que contradizem nossa estratégia inicial. Uma equipe bem preparada não é apenas especialista no 
conteúdo, mas também consciente dos processos mentais que podem sabotar a tomada de decisão racional.

Ambiental
Verificação de padrões de 

sustentabilidade, pegada de 
carbono e impacto ecológico das 

operações.

Social
Análise de práticas trabalhistas, 
direitos humanos e impacto nas 
comunidades locais.

Governança
Avaliação da transparência 
corporativa, ética empresarial e 
estruturas de compliance.

Geopolítica
Consideração de tensões 

comerciais, alianças estratégicas 
e riscos políticos regionais.



Estudo de Caso Rápido: A HealthTech e o 
Fundo Europeu
Vamos consolidar todos esses conceitos com um microcenário prático. Uma promissora startup brasileira de 
tecnologia em saúde (HealthTech), que desenvolveu um algoritmo de diagnóstico baseado em IA, está em rodadas 
finais de negociação para um aporte de investimento de um fundo de capital de risco sediado na Alemanha. A 
negociação será híbrida: o CEO e o CTO da startup viajarão para Berlim, enquanto o CFO e o advogado 
participarão remotamente.

O desafio é claro: como uma equipe enxuta pode enfrentar um fundo experiente, superando barreiras culturais, 
geográficas e de informação?

Desafio
Equipe enxuta enfrentando 
investidores experientes, com 
barreiras culturais, geográficas e 
informacionais.

Estratégia
Arquitetura inteligente da equipe 
com papéis estratégicos claros e 
integração de tendências 
modernas.

Solução
Transformar o formato híbrido em 
vantagem tática, usando 
tecnologia e preparação ESG 
como diferenciais.

A solução está na arquitetura inteligente da equipe e na integração das tendências modernas. Eles decidem não 
apenas dividir tarefas, mas atribuir papéis estratégicos claros para a sessão. A estrutura escolhida é a seguinte:

Papel Membro Localização Função Estratégica

Líder CEO Berlim (presencial) Conduzir a estratégia, 
construir rapport e 
tomar decisões finais

Porta-Voz e Especialista 
Técnico

CTO Berlim (presencial) Explicar a tecnologia, 
principal vantagem 
competitiva

Analista de Números CFO Brasil (remoto) Analisar cláusulas em 
tempo real, comparando 
com acordos similares

Observador e 
Especialista Jurídico

Advogado Brasil (remoto) Analisar linguagem 
jurídica e observar 
comportamento da 
equipe do fundo

Durante a preparação, eles incorporam as tendências: sabendo que fundos europeus valorizam ESG, eles 
preparam um relatório detalhado sobre o impacto social de sua tecnologia. Conscientes da geopolítica da 
incerteza, eles modelam o impacto de flutuações cambiais severas entre o Euro e o Real.

Essa estrutura maximiza seus recursos, transforma a desvantagem do formato híbrido em uma vantagem tática e 
mostra como uma equipe bem organizada pode negociar em pé de igualdade com gigantes.



Consolidação e Seus Próximos Passos
Nesta aula, viajamos pelo universo complexo e poderoso da negociação em equipe. Vimos que adicionar mais 
pessoas à mesa pode ser tanto uma fonte de força imensa quanto de caos paralisante. A diferença, como 
descobrimos, reside na intenção e na estrutura.

1

Análise da Balança
Exploramos as vantagens e 

desvantagens da negociação em 
equipe, entendendo quando e como 

utilizá-la estrategicamente.

2

Arquitetura da Equipe
Definimos papéis claros que funcionam 

como uma orquestra bem ensaiada, 
cada um com sua função específica e 

vital.

3

Comunicação e Disciplina
Mergulhamos na importância da 

comunicação interna e da disciplina, 
especialmente no cenário híbrido e 

tecnológico de 2025.

4

Contexto Global
Conectamos essas dinâmicas às forças 

globais da pauta ESG e da incerteza 
geopolítica, entendendo que nenhuma 

negociação acontece no vácuo.

Uma equipe de negociação de sucesso não é um amontoado de talentos individuais, mas um organismo único, 
com um cérebro estratégico (o líder), uma voz clara (o porta-voz) e um sistema nervoso eficiente (a comunicação 
interna).

Em Prática:

Antes da sua próxima reunião em grupo (seja profissional ou acadêmica), proponha uma conversa 
prévia de 5 minutos para definir quem será o responsável por apresentar, quem cuidará do tempo e 
quem tomará as notas.

1.

Em uma chamada de vídeo com amigos ou colegas, pratique ser o "observador". Tente passar a maior 
parte do tempo em silêncio, focando em observar as reações e a dinâmica entre os outros 
participantes.

2.

Combine um sinal não-verbal simples e discreto com um colega de trabalho para usar na próxima vez 
que precisarem se alinhar rapidamente durante uma reunião com terceiros.

3.

Autoavaliação



Autoavaliação - Questão 1
(Estilo Banca - FCC) Na estruturação de uma equipe de negociação 
para um acordo comercial complexo, a atribuição do papel de 
"Observador" visa, precipuamente, a:

Alternativa A
Registrar a ata da reunião para fins de conformidade jurídica.

Alternativa B
Fornecer suporte técnico especializado quando solicitado pelo líder.

Alternativa C
Analisar a comunicação não-verbal e as dinâmicas de poder da 
outra parte para identificar informações ocultas.

Alternativa D
Apresentar as propostas da equipe de forma clara e persuasiva.

Reflita sobre o papel do Observador conforme discutimos anteriormente 
na aula. Lembre-se que cada função na equipe tem um propósito 
específico e complementar.



Autoavaliação - Questão 2

A principal desvantagem da negociação em equipe, se não for bem gerenciada, é:

Alternativa A
A superioridade numérica, que pode intimidar a 
outra parte.

Alternativa B
O processo decisório mais lento e o risco de enviar 
sinais contraditórios.

Alternativa C
A falta de diversidade de conhecimento técnico e 
de habilidades.

Alternativa D
O custo reduzido em comparação com um 
negociador solo.

Considere as armadilhas que discutimos sobre negociação em equipe. Qual desses fatores representa o maior 
risco quando a equipe não está bem estruturada e coordenada?

Processo
decisório lento

Sinais
contraditórios

Comunicação
interna falha

Custos logísticos Outros fatores



Autoavaliação - Questões 3 e 4
Em uma negociação híbrida moderna, qual das 
seguintes práticas representa o uso mais 
estratégico da tecnologia pela equipe?

Alternativa A

Usar a videoconferência apenas para reduzir 
custos de viagem.

Alternativa B

Desligar as câmeras para evitar que a outra parte 
leia expressões faciais.

Alternativa C

Todos os membros da equipe falarem livremente 
para mostrar engajamento.

Alternativa D

Usar um canal de chat privado para análise de 
dados e comunicação de instruções em tempo 
real.

A crescente importância dos critérios ESG 
(Ambiental, Social e Governança) nas negociações 
internacionais impactou a formação de equipes ao:

Alternativa A

Tornar as negociações mais rápidas e menos 
complexas.

Alternativa B

Exigir a inclusão de especialistas em áreas como 
sustentabilidade e direitos humanos.

Alternativa C

Eliminar a necessidade de especialistas 
financeiros.

Alternativa D

Focar as negociações exclusivamente em 
questões ambientais, ignorando as comerciais.

Reflita sobre como a tecnologia e as novas pautas globais transformaram a dinâmica das equipes de negociação 
modernas. Considere tanto os aspectos práticos quanto estratégicos dessas mudanças.



Autoavaliação - Questão Discursiva

(Discursiva) Descreva, em 3 a 5 linhas, por que uma pausa estratégica (caucus) é considerada um sinal de 
força, e não de fraqueza, em uma negociação em equipe.

Ao responder esta questão, considere:

Propósito do Caucus
Qual é o objetivo principal de solicitar uma pausa 
estratégica durante uma negociação?

Percepção de Controle
Como o ato de solicitar uma pausa demonstra 
controle sobre o processo de negociação?

Benefícios Práticos
Quais benefícios concretos uma equipe obtém ao 
se retirar para um caucus?

Resultado Final
Como a equipe retorna à mesa de negociação 
após um caucus bem utilizado?

Lembre-se de que sua resposta deve ser concisa, direta e abordar especificamente por que o caucus é uma 
demonstração de força, não de fraqueza.



Gabarito e Próxima Aula

C
Questão 1

Analisar a comunicação 
não-verbal e as dinâmicas 

de poder da outra parte 
para identificar 

informações ocultas.

B
Questão 2

O processo decisório mais 
lento e o risco de enviar 

sinais contraditórios.

D
Questão 3

Usar um canal de chat 
privado para análise de 

dados e comunicação de 
instruções em tempo real.

B
Questão 4

Exigir a inclusão de 
especialistas em áreas 

como sustentabilidade e 
direitos humanos.

Uma pausa estratégica demonstra que a equipe é diligente, disciplinada e não toma decisões precipitadas sob 
pressão. Ela permite que o time analise propostas complexas, resolva divergências internas e retorne à mesa 
com uma posição unificada e fortalecida, mostrando controle sobre o processo.

Próxima Aula

Agora que dominamos como organizar a força coletiva de uma equipe, é hora de entender a energia que move 
todas as negociações: o poder. De onde ele realmente vem? Como ele é percebido e gerenciado? Prepare-se para 
desvendar as fontes de poder e como utilizá-las de forma ética e eficaz em nossa Aula 35 3 O Poder na 
Negociação: Fontes e Gerenciamento.

Recursos Adicionais

Livro: "Getting to Yes" de Roger Fisher e William Ury. (Um clássico fundamental que, embora focado em 
princípios, oferece a base para qualquer negociação, seja solo ou em equipe).

Artigo: "The New Rules for Hybrid Negotiation" (Harvard Business Review). (Oferece insights práticos e 
atualizados sobre os desafios e oportunidades do formato de negociação mais comum hoje).



Nota Importante

As informações sobre tendências globais e práticas de negociação desta aula estão atualizadas até 2025. 
Consulte sempre fontes especializadas para verificar as dinâmicas mais recentes no cenário internacional.

Mantenha-se Atualizado
O campo da negociação evolui 
constantemente, acompanhando 
mudanças tecnológicas, 
geopolíticas e sociais.

Pratique Regularmente
As habilidades de negociação 
em equipe melhoram 
significativamente com a prática 
deliberada e o feedback.

Adapte ao Seu Contexto
Personalize as estratégias e 
estruturas apresentadas para 
atender às necessidades 
específicas da sua organização 
ou situação.

Lembre-se que o sucesso na negociação em equipe não vem apenas do conhecimento teórico, mas da aplicação 
prática, da adaptação contínua e do desenvolvimento de uma cultura de colaboração estratégica.

Obrigado por participar desta aula sobre Negociação em Equipe. Esperamos vê-lo na próxima aula sobre o Poder 
na Negociação!


