Aula 34 - A Negociacao em Equipe:
Dinamicas e Gestao

A Negociacao em Equipe: Mais Forca ou Mais Confusao?

Imagine a cena: vocé, representando sua pequena empresa ou um comité académico, entra em uma sala de
reuniées para negociar uma parceria crucial. Do outro lado da mesa, nao ha uma pessoa, mas cinco. Um
especialista financeiro, um advogado, um gerente de operacdes e o lider do time. O ar fica mais denso. Cada
palavra sua sera analisada sob multiplas perspectivas. Intimidado? Talvez. Mas o que aconteceria se vocé também
tivesse o poder de um time coeso ao seu lado?

Negociar em equipe é uma das habilidades mais decisivas no cenario global, seja para fechar um acordo comercial
multimilionario, definir os termos de uma cooperacao internacional ou até mesmo organizar um grande evento
universitario. No entanto, adicionar mais pessoas a equacao hao garante o sucesso. Sem a estrutura e a disciplina
corretas, uma equipe pode se transformar em um obstaculo, minando seu proprio poder.

O objetivo desta aula é transformar essa potencial confusao em uma forca estratégica avassaladora. Ao final, vocé
sera capaz de estruturar uma equipe de negociacao, definir papéis com clareza e gerenciar a comunicacao interna
para alcancar resultados que seriam impossiveis de obter sozinho.

Nossa jornada comecara explorando a dualidade das negociacdes em equipe — suas imensas vantagens e suas
perigosas armadilhas. Em seguida, construiremos a arquitetura de um time de sucesso, definindo as funcoes
essenciais que cada membro deve desempenhar, como pecas de um reldgio suico. Por fim, mergulharemos na
comunicacao e na disciplina, os elementos que dao vida a essa estrutura, especialmente no complexo ambiente de
negociacoes hibridas que se tornou o padrao em 2025.

Prepare-se para descobrir como transformar um grupo de individuos em uma unidade de negociacao imparavel.



O Dilema da Equipe: Forca nos Numeros ou
Caos Anunciado?

Quando foi a ultima vez que um trabalho em grupo na faculdade pareceu mais uma batalha de egos do que uma
colaboracao produtiva? Um membro queria seguir uma linha de raciocinio, outro discordava veementemente e um
terceiro parecia estar em outro planeta. Essa experiéncia, quase universal, € um microcosmo dos desafios da
negociacao em equipe. Em um ambiente profissional, onde os riscos sao imensamente maiores, a falta de sinergia
nao resulta apenas em uma nota baixa, mas em perdas financeiras, oportunidades desperdicadas e relacdes
desgastadas.

Diversidade Cognitiva Multiplas Perspectivas
A principal promessa de negociar em equipe € a Um traz a lupa da analise juridica; outro, a
diversidade cognitiva. E como montar uma caixa de calculadora da viabilidade financeira; um terceiro, o
ferramentas para um trabalho complexo. Vocé nao conhecimento técnico profundo do produto. Essa
levaria apenas um martelo se soubesse que multiplicidade de olhares permite identificar
precisara cortar, parafusar e medir. Cada membro oportunidades e ameacas que um unico negociador,
da equipe € uma ferramenta diferente. por mais brilhante que seja, jamais conseguiria
enxergar.

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

Na negociacao, 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
hesitacao na linguagem corporal da outra parte quando um ponto especifico € mencionado. Essa € a verdadeira
forca dos numeros: uma capacidade de processamento e analise que eleva a preparacao e a resposta a um novo
patamar.

Isso nos leva a uma questao fundamental: se as vantagens sao tao claras, por que tantas equipes falham?



O Outro Lado da Moeda: As Armadilhas do
Coletivo

A mesma orquestra que pode criar uma musica sublime pode, sem um maestro e uma partitura clara, produzir um
ruido insuportavel. Se o baterista acelera, o guitarrista erra 0 solo e 0 vocalista esquece a letra, o resultado é um
desastre auditivo. As armadilhas da negociacao em equipe surgem exatamente dessa falta de alinhamento e
disciplina, transformando a forca potencial em uma fraqueza exposta.

Sindrome de Muitos
Chefs na Cozinha

O primeiro grande risco é o
que poderiamos chamar de
"sindrome de muitos chefs na
cozinha". Quando multiplos
membros da equipe tém
agendas proprias ou
interpretacdes diferentes da
estratégia principal, eles
comecgam a puxar a
negociacao em direcoes
opostas. Um membro focado
em fechar o acordo
rapidamente pode fazer uma
concessao que mina
completamente a posicao de
outro membro que estava
tentando obter melhores
condicdes 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 comunicacao interna,
especialmente sob pressao,
pode se quebrar. Uma
informacao vital captada pelo
observador pode nao chegar
ao lider a tempo, ou uma
diretriz do lider pode ser mal
interpretada pelo porta-voz. O
resultado € um time que parece
desorganizado e
despreparado.

Lentidao Decisoria

Além disso, a necessidade de
chegar a um consenso interno
para cada contraproposta pode
tornar a equipe lenta e
burocratica. Em uma
negociagao dinamica, essa
inércia pode significar a perda
do momentum e de
oportunidades que exigem uma
resposta agil. Imagine receber
uma oferta "explosiva" —
valida apenas por alguns
minutos — e precisar de uma
hora para reunir a equipe e
decidir. A oportunidade ja se
foi.



Vantagens vs. Desvantagens: A Balanca

Estratégica

Fica claro que a decisao de negociar em equipe nao é uma simples escolha entre "bom" e "ruim". A questao

central nunca foi se equipes sao eficazes, mas como torna-las eficazes. A escolha de usar uma equipe e como

estrutura-la € a primeira grande decisao estratégica de uma negociacao.

E como escolher o veiculo certo para uma jornada: r
VOCé nao usaria uma bicicleta para atravessar um -

oceano, hem um navio cargueiro para ir a padaria da

esquina.

Pense no negociador solo como um carro de Férmula

1: extremamente rapido, agil e capaz de mudar de
direcdo instantaneamente. E perfeito para
negociacdes mais simples, com poucas variaveis e
onde a velocidade de decisao é crucial.

Agora, pense na equipe de negociacao como um
Onibus de expedicao: € mais lento para manobrar,
exige mais coordenagcao e consome mais recursos,
mas € capaz de transportar uma vasta gama de
equipamentos e especialistas, atravessando terrenos
complexos e longas distancias que deixariam o carro

de F1 encalhado.

A sua tarefa, como estrategista, € analisar o "terreno" da negociacdo. Um candidato a concurso negociando um
cargo em um 6rgao publico? Provavelmente um carro de F1. Uma comissao governamental negociando um acordo

climatico internacional com dezenas de variaveis técnicas, legais e financeiras? Definitivamente um énibus de

expedicao.

A tendéncia crescente de incorporar pautas ESG (Ambiental, Social e Governanca) em acordos comerciais, por

exemplo, torna quase obrigatorio o uso de equipes, pois exige especialistas que um negociador generalista hao

seria.

Apenas apos essa analise narrativa e estratégica, podemos consolidar as diferencas em um quadro claro, que sirva
como um guia de referéncia rapido para sua tomada de decisao.

Caracteristica

Conhecimento

Analise de Decisao

Resiliéncia

Inovacao

Execucao

Vantagens da Equipe (O Onibus
de Expedicao)

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

Analise mais robusta e mitigagao
de vieses cognitivos.

Maior resisténcia a taticas de
pressao e intimidacao.

Multiplas perspectivas para gerar
solucodes criativas.

Divisao de tarefas (um fala, outro
observa, outro calcula).

Desvantagens da Equipe (O
Onibus de Expedicio)

Risco de informacodes
contraditorias ou vazamentos.

Processo decisoério mais lento
(necessidade de consenso).

Maior custo logistico e
complexidade de agendamento.

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

Potencial para comunicacao
interna falha e sinais mistos.



Exportar para Sheets

Esta secao permite exportar os dados da tabela anterior para uma planilha, facilitando a andlise comparativa e o
planejamento estratégico da sua equipe de negociacao.

G A exportacdo para planilhas é uma ferramenta valiosa para organizar e compartilhar informacoes
estruturadas com sua equipe, permitindo analises mais detalhadas e personalizadas.

01 02

Selecione os Dados Escolha o Formato

Escolha quais informacdes da tabela de vantagens e Determine se deseja exportar como CSV, Excel ou outro
desvantagens vocé deseja exportar para sua analise. formato compativel com sua ferramenta de analise.

03 04

Personalize a Analise Compartilhe com a Equipe

ApOs a exportacao, utilize formulas e filtros para adaptar Distribua a planilha entre os membros da sua equipe
a analise ao contexto especifico da sua negociacao. para garantir alinhamento estrategico.



Arquitetura da Equipe de Sucesso: Definindo
Papeis Claros

Se uma equipe de negociacao fosse um time de futebol, ndo adiantaria colocar onze atacantes em campo. A vitéria

nao vem de ter os melhores jogadores individuais, mas de ter jogadores que entendem e executam suas posicoes

especificas em perfeita sincronia. Uma equipe de negociagcao sem papeis claros ndo € uma equipe; é apenas um
grupo de pessoas talentosas esperando para tropecar umas nas outras.

A clareza de funcdes € a fundacao sobre a qual toda a estratégia é construida. Essa necessidade de estrutura nos

leva a pensar na equipe nao como um comité, mas como uma unidade cirurgica. Em uma operacao de alta

complexidade, cada pessoa na sala tem uma funcao vital e distinta. O cirurgido-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 alcancar um objetivo comum.

L&é O Lider (O Cirurgiao- @8

Chefe)

E o estrategista. Define os
objetivos, os limites e a
tatica geral. Ele gerencia a
equipe, decide quem fala e
quando, e tem a palavra
final sobre qualquer
concessao. Muitas vezes, o
lider fala muito pouco,
projetando autoridade e
controle.

O Observador (O
Analista de
Comportamento)

Este é o papel silencioso,
mas crucial. Sua unica
tarefa é observar a outra
equipe. Ele monitora a
linguagem corporal, as
mudancgas de tom, as
dinamicas de poder entre
eles e quem reage a quais
propostas. Suas anotacoes
fornecem insights valiosos
que a equipe "falante" pode
perder.

g™

O Porta-Voz (O
Comunicador)

E a voz da equipe na mesa.
Articula os argumentos,
apresenta as propostas e
responde as perguntas.
Idealmente, é alguém com
excelente retédrica e alta
inteligéncia emocional,
capaz de manter a calma
sob pressao. Nao precisa
ser o lider.

O Analista de
Numeros (O
Calculista)

Responsavel 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 variaveis-chave,
dando ao lider uma base de
dados (data-driven) para
tomar a decisao.

O
(O

O Especialista (O
Consultor Técnico)

Fornece o conhecimento
aprofundado em areas
criticas (financas,
engenharia, direito,
sustentabilidade). Ele so
intervém quando sua area
de expertise é acionada,
geralmente por um sinal do
lider, para dar credibilidade
e precisao a argumentacao.



A Coreografia dos Papeis em Acao

Ter os papéis definidos no papel € como ter a partitura de uma sinfonia. E essencial, mas a magica sé acontece

guando os musicos tocam em harmonia, respondendo uns aos outros e ao maestro. Vamos dar vida a essa
estrutura com um exemplo pratico, mostrando a coreografia dos papéis durante uma negociacao real, que hoje em

dia provavelmente ocorreria em um formato hibrido.

fisicamente.

Abertura

O Lider da equipe brasileira, um diplomata
sénior, inicia a conversa com formalidades,
mas rapidamente passa a palavra ao Porta-

Voz, um gerente de projetos com grande
habilidade de comunicacao, que apresenta os
requisitos técnicos e a proposta inicial.

Comunicacao Interna

Silenciosamente, ele digita em um chat privado
para sua equipe: "O engenheiro-chefe deles
parece nao concordar totalmente com o CEO
sobre o prazo. Pressionem nesse ponto." Ao
mesmo tempo, a outra parte faz uma
contraproposta financeira. O Analista de
Numeros (um economista do Tesouro)
imediatamente insere o0s valores em seu
modelo, e envia outra mensagem privada ao
Lider: "A nova proposta aumenta nosso custo
em 12% a longo prazo. Fora do nosso limite
aceitavel."

Imagine uma agéncia governamental brasileira negociando a compra de satélites de uma corporagao
internacional. A reunido acontece via videoconferéncia, com alguns membros de cada lado presentes

Contestacao

O CEO da outra empresa contesta o prazo de
entrega, afirmando ser "impossivel". Nesse
momento, a camera do Observador (um
analista de inteligéncia junior) esta fixada nao
no CEO, mas no engenheiro-chefe da outra
equipe. Ele nota um microgesto de
desconforto do engenheiro ao ouvir a palavra
"impossivel".

Resposta Estratégica

Com base nessas duas informacodes
silenciosas e em tempo real, o Lider faz um
sinal discreto ao Porta-Voz, que entao 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 € viavel
com alguns ajustes no processo de
integracao." O Especialista, entdo, compartilha
sua tela e apresenta dados técnicos
irrefutaveis.

Isso ndo € um grupo de pessoas falando; € uma maquina. Cada peca se move em coordenacao, processando

informacdes visiveis e invisiveis para executar uma estratégia coesa. Essa é a diferenca entre uma equipe amadora

e uma profissional.



Comunicacao Interna: O Sistema Nervoso da
Equipe

Imagine um time de vdlei de elite. Um jogador se prepara para sacar, enquanto os outros se posicionam, quase
sem se olhar. A bola voa, o time adversario ataca, e a bola é defendida com um toque preciso que a levanta para o
atacante, que finaliza o ponto. Essa fluidez ndo é magica; é o resultado de milhares de horas de treino e de um
sistema de comunicacao tao internalizado que se torna quase invisivel.

Em uma equipe de negociacao, esse sistema nervoso é a comunicacao interna. O grande desafio é: como a equipe
se comunica durante a negociacao sem que a outra parte perceba? Discutir abertamente na frente deles esta fora
de questao. Chutar o colega por baixo da mesa é arriscado e amador. A solucao esta em estabelecer protocolos de

comunicacao antes mesmo de entrar na sala (ou na chamada de video). Essa preparacao € o que separa a

esperanca da estratégia.

Sinais Nao-Verbais

Uma das técnicas mais classicas

€ 0 uso de sinais nao-verbais
predefinidos. Podem ser gestos
simples e discretos: ajustar os
oculos pode significar "peca
uma pausa agora", tocar a
caneta na mesa duas vezes
pode ser um cdédigo para
"estamos chegando perto do
nosso limite, recue". A chave é
que os sinais sejam naturais e
nao chamem a atencao.

Canais Digitais

Na era da negociacao hibrida,
essa comunicacao evoluiu
drasticamente. O uso de canais
de comunicacao silenciosa,
como um chat privado no
Microsoft Teams, Slack ou
WhatsApp, tornou-se o novo
padrao. Enquanto o porta-voz
fala, o resto da equipe pode
trocar analises, dados e
instrucoes em tempo real,
invisiveis para a outra parte.

Pausa Estratégica

Nenhuma tecnologia substitui a
importancia da pausa
estratégica, também conhecida
como caucus. Saber pedir um
recesso de dez minutos para
"discutir internamente a nova
proposta" nao é um sinal de
fraqueza ou indecisao. Pelo
contrario, demonstra seriedade,
diligéncia e controle do
processo. E nesse momento que
a equipe pode, a portas
fechadas, recalibrar a estratégia,
resolver divergéncias e garantir
que, ao voltar para a mesa,
todos estejam novamente
tocando a mesma musica.

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



Disciplina nha Mesa: Mantendo uma Frente

Unida

Vocé ja esteve em uma reuniao importante onde um colega, com a melhor das inten¢oes, interrompe o lider 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 negociacao de alta pressao,

a outra parte nao vé isso como uma "colaboracao dinamica"; eles veem uma fraqueza, uma falta de alinhamento

que pode ser explorada.

A disciplina na mesa é a manifestacdo externa de uma estratégia interna coesa. E o compromisso de cada membro

em apresentar uma frente de batalha unida e impenetravel. Pense nisso como a famosa formacao em falange dos
exercitos gregos. A for¢ca ndo vinha da habilidade individual de cada soldado, mas de sua capacidade de manter a

formacao, protegendo uns aos outros com seus escudos. Se um soldado saisse da linha, ele ndo apenas se

expunha, mas criava uma vulnerabilidade em toda a formacao.

— 0 — — 0 —

Uma So6 Voz

A regra de ouro € que apenas
uma pessoa fala de cada vez -
geralmente o Porta-Voz ou
quem o Lider designar.
Interrupcoes, apartes e
"complementos" nao
autorizados sao estritamente
proibidos. Se um membro sente
gue uma informacao crucial foi
omitida, ele a comunica
silenciosamente ao lider, que
decidira se e como introduzi-la
na conversa.

Respeito a Estratégia

Pode acontecer de um
especialista discordar da
abordagem do porta-voz. No
entanto, a mesa de negociacao
nao é o lugar para debates
internos. Todas as divergéncias
devem ser resolvidas na fase de
preparacao ou durante um
caucus. Uma vez na frente da
outra parte, a decisao do lider é
lei e a estratégia acordada é
seguida sem hesitacao.

Controle Emocional
Inabalavel

Este ponto conecta-se
diretamente com a tendéncia de
focar em soft skills e
inteligéncia emocional. A outra
parte pode usar taticas
provocadoras para
desestabilizar sua equipe. Uma
reacao irritada ou frustrada de
um unico membro pode revelar
informacdes valiosas sobre
seus pontos fracos e limites. A
disciplina emocional, a
capacidade de manter uma
"cara de pdquer" coletiva, é
uma arma defensiva poderosa.



A Era Hibrida e a Techologia como Novo
Membro da Equipe

Até poucos anos atras, a imagem mental de uma negociacao internacional era uma imponente mesa de madeira
em Genebra ou Nova York. Hoje, essa "mesa" €, com frequéncia, uma tela do Zoom ou do Google Meet, com
participantes espalhados por trés ou quatro fusos horarios diferentes. A ascensao da negociacao hibrida,
acelerada pela pandemia e consolidada como uma pratica padrao em 2025, ndo apenas mudou o cenario, mas
introduziu um novo membro invisivel em cada equipe: a tecnologia.

Novos Desafios Novas Ferramentas
e Arricatapecaria da comunicacao nao-verbal fica o Plataformas colaborativas como Miro ou Google
reduzida a uma pequena janela na tela Docs funcionam como quadros brancos
e O papel do Observador se torna ainda mais dificil e compartilhados
valioso e Canais de comunicacao silenciosa se tornaram o
o A "leitura da sala" inclui decifrar se o siléncio é sistema nervoso da equipe
reflexivo ou resultado de uma conexao ruim e Software que analisa propostas e compara com
o A etiqueta digital torna-se parte da estratégia bancos de dados de acordos semelhantes

e Avaliacao da Zona de Possivel Acordo (ZOPA) com
precisao antes inimaginavel

Essa mudanca traz novos desafios e exige um novo conjunto de habilidades. A tecnologia € 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 comunicacao e se torna um cérebro analitico adicional para a
equipe.

Isso nos conecta a outra tendéncia crucial: a negociacao baseada em dados (Data-Driven Negotiation). A
tecnologia permite que a equipe va além da intuicao.



Contexto Global: Integrando ESG e

Geopolitica na Equipe

Ambiental

Verificacao de padrdes de
sustentabilidade, pegada de
carbono e impacto ecoldgico das
operacoes.

Geopolitica

Consideracao de tensoes
comerciais, aliancas estratégicas
e riscos politicos regionais.

Social

Analise de praticas trabalhistas,
direitos humanos e impacto nas
comunidades locais.

Governanca

Avaliacao da transparéncia
corporativa, ética empresarial e
estruturas de compliance.

Negociar em 2025 nao € mais uma atividade isolada, focada apenas em preco, prazo e qualidade. A mesa de
negociacao expandiu-se para incluir as complexidades do nosso mundo interconectado. Dois dos fatores mais
impactantes que remodelaram a preparacao e a composicao das equipes sao a ascensao dos critérios ESG
(Ambiental, Social e Governanca) e a realidade de uma geopolitica da incerteza. Ignorar esses elementos € como
navegar usando um mapa de 20 anos atras.

A integracao de critérios ESG significa que a negociacao de uma cadeia de suprimentos, por exemplo, nao se
resume mais a encontrar o fornecedor mais barato. A equipe precisa incluir um Especialista capaz de verificar se
esse fornecedor atende a padrbes de sustentabilidade, se nao utiliza mao de obra precaria e se possui praticas de
governanca transparentes. A auséncia desse especialista pode levar a um acordo que, embora financeiramente
atraente no curto prazo, pode gerar uma crise de reputacao ou problemas legais no futuro. A pauta ESG tornou-se
um ponto central, nao um anexo.

Paralelamente, vivemos em uma era de tensdes comerciais, reconfiguracao de aliancas e crises inesperadas. A
geopolitica da incerteza exige que as equipes de negociacao sejam mais flexiveis e adaptativas. E como jogar
xadrez em um tabuleiro que pode mudar de forma a qualquer momento. A equipe agora precisa de um
"estrategista de cenario", alguém que pense nos "e se". E se o pais do nosso parceiro sofrer sangcées econdmicas?
E se uma nova tarifa for imposta sobre nosso produto? Isso significa construir cldusulas de contingéncia, planos de
saida e estratégias alternativas. A equipe que se prepara apenas para o "caminho feliz" esta fadada ao fracasso no
primeiro obstaculo global.

Por fim, a neurociéncia da negociacao informa como preparamos a equipe para lidar com essa complexidade. O

treinamento moderno inclui a identificacao de vieses cognitivos, como a "aversao a perda", que pode nos levar a
rejeitar um bom acordo por medo de deixar um pouco de valor na mesa, ou o0 "viés de confirmacao", que nos faz
ignorar dados que contradizem nossa estratégia inicial. Uma equipe bem preparada nao é apenas especialista no
conteudo, mas também consciente dos processos mentais que podem sabotar a tomada de decisao racional.



Estudo de Caso Rapido: A HealthTech e o
Fundo Europeu

Vamos consolidar todos esses conceitos com um microcenario pratico. Uma promissora startup brasileira de
tecnologia em saude (HealthTech), que desenvolveu um algoritmo de diagndstico baseado em IA, esta em rodadas
finais de negociacao para um aporte de investimento de um fundo de capital de risco sediado na Alemanha. A
negociacao sera hibrida: o CEO e o CTO da startup viajarao para Berlim, enquanto o CFO e o advogado
participarao remotamente.

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

e @ O

Desafio Estratégia Solucao

Equipe enxuta enfrentando Arquitetura inteligente da equipe Transformar o formato hibrido em
investidores experientes, com com papéis estratégicos claros e vantagem tatica, usando
barreiras culturais, geograficas e integracao de tendéncias tecnologia e preparagao ESG
informacionais. modernas. como diferenciais.

A solucao esta na arquitetura inteligente da equipe e na integracao das tendéncias modernas. Eles decidem nao
apenas dividir tarefas, mas atribuir papéis estratégicos claros para a sessao. A estrutura escolhida € a seguinte:

Papel Membro Localizacao Funcao Estratégica

Lider CEO Berlim (presencial) Conduzir a estratégia,
construir rapport e
tomar decisdes finais

Porta-Voz e Especialista CTO Berlim (presencial) Explicar a tecnologia,

Técnico principal vantagem
competitiva

Analista de Numeros CFO Brasil (remoto) Analisar clausulas em

tempo real, comparando
com acordos similares

Observador e Advogado Brasil (remoto) Analisar linguagem

Especialista Juridico juridica e observar
comportamento da
equipe do fundo

Durante a preparacao, eles incorporam as tendéncias: sabendo que fundos europeus valorizam ESG, eles
preparam um relatério detalhado sobre o impacto social de sua tecnologia. Conscientes da geopolitica da
incerteza, eles modelam o impacto de flutuacdes cambiais severas entre o Euro e o Real.

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



Consolidacao e Seus Proximos Passos

Nesta aula, viajamos pelo universo complexo e poderoso da negociacao em equipe. Vimos que adicionar mais
pessoas a mesa pode ser tanto uma fonte de forca imensa quanto de caos paralisante. A diferenca, como
descobrimos, reside na intencao e na estrutura.

Analise da Balanca Comunicacao e Disciplina
Exploramos as vantagens e Mergulhamos na importancia da
desvantagens da negociacao em comunicacao interna e da disciplina,
equipe, entendendo quando e como especialmente no cenario hibrido e
utiliza-la estrategicamente. tecnoldgico de 2025.
1 2 3 4
Arquitetura da Equipe Contexto Global
Definimos papéis claros que funcionam Conectamos essas dinamicas as forcas
como uma orquestra bem ensaiada, globais da pauta ESG e da incerteza
cada um com sua funcao especifica e geopolitica, entendendo que nenhuma
vital. negociacao acontece no vacuo.

Uma equipe de negociacao de sucesso nao € um amontoado de talentos individuais, mas um organismo unico,
com um cérebro estratégico (o lider), uma voz clara (o porta-voz) e um sistema nervoso eficiente (a comunicacao
interna).

& Em Pratica:

1. Antes da sua préxima reuniao em grupo (seja profissional ou académica), proponha uma conversa
prévia de 5 minutos para definir quem sera o responsavel por apresentar, quem cuidara do tempo e
quem tomara as notas.

2. Em uma chamada de video com amigos ou colegas, pratique ser o "observador". Tente passar a maior
parte do tempo em siléncio, focando em observar as reacdes e a dinamica entre os outros
participantes.

3. Combine um sinal ndo-verbal simples e discreto com um colega de trabalho para usar na proxima vez
que precisarem se alinhar rapidamente durante uma reuniao com terceiros.

Autoavaliacao



Autoavaliacao - Questao 1

(Estilo Banca - FCC) Na estruturacao de uma equipe de negociacao
para um acordo comercial complexo, a atribuicao do papel de
"Observador" visa, precipuamente, a:

Alternativa A

Registrar a ata da reuniao para fins de conformidade juridica.

Alternativa B

Fornecer suporte técnico especializado quando solicitado pelo lider.

Alternativa C

Analisar a comunicacao nao-verbal e as dindmicas de poder da
outra parte para identificar informacdes 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 funcao na equipe tem um propaodsito
especifico e complementar.




Autoavaliacao - Questao 2

A principal desvantagem da negociacao em equipe, se nao for bem gerenciada, é:

Considere as armadilhas que discutimos sobre negociacao em equipe. Qual desses fatores representa o maior
risco quando a equipe nao esta bem estruturada e coordenada?

D

@ Processo B Sinais B Comunicacéo
decisorio lento contraditorios interna falha

B Custos logisticos Outros fatores



Autoavaliacao - Questoes 3 e 4

Em uma negociacao hibrida moderna, qual das
seguintes praticas representa o0 uso mais
estratégico da tecnologia pela equipe?

Alternativa A

Usar a videoconferéncia apenas para reduzir
custos de viagem.

Alternativa B

Desligar as cameras para evitar que a outra parte
leia expressoes faciais.

Alternativa C

Todos os membros da equipe falarem livremente
para mostrar engajamento.

Alternativa D

Usar um canal de chat privado para analise de
dados e comunicacao de instrucées em tempo
real.

A crescente importancia dos critérios ESG
(Ambiental, Social e Governanca) nas negociacoes
internacionais impactou a formacao de equipes ao:

Alternativa A

Tornar as negociacdes mais rapidas e menos
complexas.

Alternativa B

Exigir a inclusao de especialistas em areas como
sustentabilidade e direitos humanos.

Alternativa C

Eliminar a necessidade de especialistas
financeiros.

Alternativa D

Focar as negociacdes exclusivamente em
questdes ambientais, ighorando as comerciais.

Reflita sobre como a tecnologia e as novas pautas globais transformaram a dinamica das equipes de negociacao
modernas. Considere tanto os aspectos praticos quanto estratégicos dessas mudancas.




Autoavaliacao - Questao Discursiva

(Discursiva) Descreva, em 3 a 5 linhas, por que uma pausa estratégica (caucus) € considerada um sinal de
forca, e nao de fraqueza, em uma negociacao em equipe.

Ao responder esta questao, considere:

Propdsito do Caucus Percepcao de Controle

Qual é o objetivo principal de solicitar uma pausa Como o ato de solicitar uma pausa demonstra
estratégica durante uma negociacao? controle sobre 0 processo de negociacao?
Beneficios Praticos Resultado Final

Quais beneficios concretos uma equipe obtém ao Como a equipe retorna a mesa de negociacao
se retirar para um caucus? apos um caucus bem utilizado?

Lembre-se de que sua resposta deve ser concisa, direta e abordar especificamente por que o caucus é uma
demonstracao de forca, nao de fraqueza.



Gabarito e Proxima Aula

C B D

Questao 1 Questao 2 Questao 3
Analisar a comunicacao O processo decisorio mais Usar um canal de chat
nao-verbal e as dinamicas lento e o risco de enviar privado para analise de
de poder da outra parte sinais contraditorios. dados e comunicacao de
para identificar instrucées em tempo real.

informacdes ocultas.

com uma posicao unificada e fortalecida, mostrando controle sobre o processo.

Proxima Aula

B

Questao 4

Exigir a inclusao de
especialistas em areas
como sustentabilidade e
direitos humanos.

Uma pausa estratégica demonstra que a equipe é diligente, disciplinada e nao toma decisdes precipitadas sob
pressao. Ela permite que o time analise propostas complexas, resolva divergéncias internas e retorne a mesa

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

Negociacao: Fontes e Gerenciamento.

Recursos Adicionais

e Livro: "Getting to Yes" de Roger Fisher e William Ury. (Um classico fundamental que, embora focado em

principios, oferece a base para qualquer negociacao, seja solo ou em equipe).

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



Nota Importante

@ Asinformacdes sobre tendéncias globais e praticas de negociacao desta aula estdo atualizadas até 2025.
Consulte sempre fontes especializadas para verificar as dindmicas mais recentes no cenario internacional.

Mantenha-se Atualizado Pratique Regularmente Adapte ao Seu Contexto

O campo da negociacao evolui As habilidades de negociacao Personalize as estratégias e

constantemente, acompanhando em equipe melhoram estruturas apresentadas para

mudancas tecnologicas, significativamente com a pratica atender as necessidades

geopoliticas e sociais. deliberada e o feedback. especificas da sua organizacao
ou situacao.

Lembre-se que 0 sucesso ha hegociacao em equipe nao vem apenas do conhecimento tedrico, mas da aplicacao
pratica, da adaptacao continua e do desenvolvimento de uma cultura de colaboracao estratégica.

Obrigado por participar desta aula sobre Negociacao em Equipe. Esperamos vé-lo na préxima aula sobre o Poder
na Negociacao!



