Aula 35 - O Poder na Negociacao:
Desvendando Suas Fontes e Estrategias

Bem-vindo(a) a Aula 35 do Curso de Negociacdes Internacionais! Vocé ja se sentiu em uma negociacao onde
parecia que a outra parte tinha todas as cartas na mao? Ou, ao contrario, percebeu que sua influéncia era maior do
que imaginava? O poder € um elemento onipresente em qualquer interacao humana, e na negociacao, ele se
manifesta de formas sutis e explicitas, moldando resultados e definindo o sucesso ou o fracasso de um acordo.

Compreender o poder nao é apenas sobre domina-lo, mas sobre reconhecer suas fontes, entender sua natureza
dinamica e, mais importante, saber como gerencia-lo, seja vocé a parte mais forte ou a mais vulneravel. Esta aula e
um convite para desmistificar o poder, transformando-o de um conceito abstrato em uma ferramenta pratica para
suas negociacoes, sejam elas académicas, profissionais ou pessoais.

Ao final desta aula, vocé sera capaz de identificar as diversas fontes de poder em uma negociacao, analisar a
natureza dinamica do poder e suas flutuacoes, e aplicar estratégias eficazes para negociar com partes que
percebe como mais poderosas. Prepare-se para uma jornada que transformara sua percepcao sobre influéncia e
controle, capacitando-o(a) a navegar com mais confianca e astucia no complexo universo das negociacoes
internacionais.

Nesta aula, exploraremos as raizes do poder, desde a legitimidade formal até a forca do seu BATNA (Melhor
Alternativa para um Acordo Negociado). Mergulharemos na forma como o poder se move e se transforma durante
0 processo negocial, e discutiremos taticas para equilibrar 0 jogo quando vocé se encontra em desvantagem
aparente. Abordaremos também as tendéncias atuais, como a negociagao hibrida e a crescente importancia das
soft skills, que redefinem as fontes de poder na era moderna.



O Que e Poder na Negociacao? Mais do que
Forca Bruta

Quando pensamos em "poder", € comum que a primeira imagem que venha a mente seja a de forca, dominacao ou
controle absoluto. No entanto, no contexto da negociacao, essa visao é limitada e pode levar a interpretacdes
equivocadas. O poder, em sua esséncia, nao € apenas a capacidade de impor sua vontade, mas sim a capacidade
de influenciar o comportamento ou as decisoes da outra parte, levando-a a fazer algo que, de outra forma, nado
faria.

Imagine o poder como a correnteza de um rio. Nao € uma forca estatica, mas um fluxo continuo que pode ser mais
forte ou mais fraco dependendo do terreno, dos obstaculos e da quantidade de agua. Um negociador habilidoso
nao tenta apenas nadar contra a correnteza, mas busca entender sua direcao, identificar os pontos de maior e
menor fluxo e, se possivel, usar a prépria correnteza a seu favor. E uma questao de percepcao e de recursos, e
nao apenas de hierarquia ou tamanho.

Essa influéncia pode ser exercida de diversas maneiras, e muitas vezes, o poder reside mais ha percepcao do que
na realidade. Se a outra parte acredita que vocé tem uma forte alternativa ou um conhecimento exclusivo, essa
crenca, por si s, ja lhe confere poder, mesmo que sua posicao real ndo seja tao robusta. E por isso que a
preparacao e a comunicacao sao tao cruciais: elas moldam a percepc¢ao do seu poder.

Poder como Influéncia Natureza Fluida Poder da Percepcao

O poder na negociacao € a Como uma correnteza, o poder Muitas vezes, a

capacidade de influenciar flui e muda de intensidade é tdo importante quanto o
decisOes da outra parte, nao dependendo do contexto e das poder real, influenciando como

apenas dominar ou controlar. circunstancias da negociagao. a outra parte responde a vocé.



Fontes de Poder: De Onde Vem a Influencia?

Entender que o poder ¢é influéncia nos leva a préoxima pergunta fundamental: de onde essa influéncia se origina? As
fontes de poder sao os pilares sobre 0s quais um negociador constrdi sua capacidade de persuadir e direcionar o
processo. Elas nao sao fixas e podem ser desenvolvidas ou mitigadas ao longo do tempo.

Uma das fontes mais reconhecidas € a legitimidade. Pense em um juiz em um tribunal ou um CEO de uma grande
corporacao. Sua posicao, seu cargo ou a autoridade formal que lhes é conferida pela lei ou pela estrutura
organizacional Ihes dao um poder inerente. As pessoas tendem a respeitar e seguir as diretrizes de quem detém
legitimidade, pois ha uma expectativa social de que essa autoridade seja reconhecida.

Outra fonte inegavel é o conhecimento. Quem detém informacdes cruciais, expertise técnica ou uma compreensao
profunda do assunto em pauta, possui uma vantagem significativa. Imagine negociar a compra de um software
complexo sem entender suas especificacdes, ou discutir um tratado internacional sem conhecer os precedentes
historicos. O conhecimento ndo s6 permite que vocé tome decisdes mais informadas, mas também confere
credibilidade e a capacidade de prever cenarios, antecipando movimentos da outra parte.

Um exemplo pratico disso é a negociacao de um contrato de licenciamento de tecnhologia. A empresa que detém a
patente (legitimidade legal) e o conhecimento técnico aprofundado sobre o funcionamento e as aplicacdes da
tecnologia (conhecimento especializado) estda em uma posicao de poder consideravel. Ela pode ditar termos mais
favoraveis, pois a outra parte precisa de sua autoridade e de seu saber para avancar.

Legitimidade Conhecimento

Poder derivado da posicao formal, cargo ou Poder baseado na expertise técnica, informacodes
autoridade reconhecida pela estrutura exclusivas e compreensao profunda do assunto em
organizacional ou pela lei. negociacao.

@ Exemplo Pratico: Em uma negociacéo de licenciamento tecnoldgico, a empresa detentora da patente
possui tanto legitimidade legal quanto conhecimento especializado, conferindo-lhe uma posicao de poder
consideravel para estabelecer termos favoraveis.



Fontes de Poder: Relacionamento e o Poder
da Alternativa

Além da legitimidade e do conhecimento, o poder na negociacao muitas vezes brota de fontes menos formais, mas
igualmente impactantes. O relacionamento é uma delas. A confianca, o respeito mutuo, a reputacao e a rede de
contatos que vocé construiu ao longo do tempo podem ser ativos poderosos. Negociar com alguém com quem
vocé tem um bom relacionamento prévio pode suavizar tensdes, abrir portas para solucdes criativas e até mesmo
gerar concessdes que nao seriam possiveis em uma relacao puramente transacional.

Imagine que vocé esta negociando um projeto com um fornecedor que ja trabalha com sua empresa ha anos. A
histéria de sucesso, a confianca mutua e a reputacao construida ao longo do tempo criam um ambiente onde a

negociacao pode ser mais colaborativa e menos adversarial. O poder aqui ndo vem de uma posicao hierarquica,
mas da forca dos lacos e do historico de colaboracao.

No entanto, talvez a fonte de poder mais estratégica e frequentemente subestimada seja o BATNA (Best
Alternative to a Negotiated Agreement), ou em portugués, a Melhor Alternativa para um Acordo Negociado. Seu
BATNA é o que vocé fara se ndo conseguir chegar a um acordo com a outra parte. Ele é o seu "plano B", 0 seu
"porto seguro”.

Pense no seu BATNA como um colete salva-vidas em alto mar. Se vocé sabe que tem um colete que funciona
perfeitamente, vocé se sente mais seguro e menos propenso a aceitar um barco furado. Quanto melhor for o seu
BATNA, mais poder vocé tera na negociacao, pois vocé pode se dar ao luxo de se afastar da mesa se o acordo
proposto nao for satisfatério. Um BATNA forte lhe da confianca para ser firme em suas demandas e resistir a
pressdes, pois vocé sabe que tem uma opcao viavel fora daquela negociacao.

O Poder do Relacionamento O Poder do BATNA

O relacionamento como fonte de poder se baseia em: O (Melhor Alternativa para um Acordo

Negociado) é:
e Confianca mutua estabelecida

 Historico de colaboracdo bem-sucedida * Seu "plano B" caso a negociacao falhe
e Reputacio positiva no mercado e Suarede de seguranca estratégica
« Rede de contatos estratégicos e Um fator determinante da sua posicao de poder

e A fonte de confianca para recusar acordos
Quando ha um bom relacionamento, a negociacao ..
_ desfavoraveis

tende a ser mais colaborativa e menos adversarial,

abrindo espaco para solucoes criativas e concessoes Quanto melhor seu BATNA, maior sua capacidade de
mutuas. resistir a pressdes e exigir termos mais favoraveis.



Outras Fontes de Poder e a Percepcao: O
Espelho da Influéncia

O universo do poder ha hegociacao é vasto e multifacetado, indo além das fontes mais obvias. A escassez de um

recurso, por exemplo, confere poder a quem o detém. Se vocé é o unico fornecedor de um componente essencial,

sua posicao é fortalecida. Da mesma forma, o acesso a recursos (financeiros, tecnoldgicos, humanos) ou a
capacidade de recompensar ou punir (poder de recompensa/coercao) sao fontes de influéncia.

Mas, como ja mencionamos, o poder € muitas vezes uma questao de percepcao. Nao basta ter poder; € preciso

que a outra parte o perceba. A forma como vocé se comunica, sua postura, sua confianca e até mesmo a maneira

como vocé apresenta suas informacdes podem moldar a percepcao do seu poder. Um negociador que projeta

confianca e competéncia, mesmo com um BATNA mediano, pode ser percebido como mais poderoso do que um

que, apesar de ter um BATNA excelente, demonstra inseguranca.

Imagine o poder como um espelho que reflete a imagem que vocé projeta. Se vocé se vé forte e preparado, e
consegue transmitir essa imagem, a outra parte tendera a vé-lo da mesma forma. Isso é especialmente verdadeiro

em negociacdes onde as informacdes sao assimétricas ou incompletas. A capacidade de gerenciar a percepcao
do seu poder € uma habilidade crucial para qualquer negociador.

Consideremos uma startup inovadora negociando com uma grande corporacao. A corporacao tem poder de

recursos e legitimidade de mercado. No entanto, a startup pode ter o poder do conhecimento (tecnologia

disruptiva), da escassez (solucao unica) e, crucialmente, da percepcao de um futuro promissor e de um BATNA de

"ir para o mercado com outro investidor". Se a startup souber projetar essa percepc¢ao, ela pode equilibrar o jogo.

Fonte de Poder
Legitimidade

Conhecimento
Relacionamento

BATNA

Escassez

Percepcao
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Quando vocé controla um recurso
raro ou exclusivo, sua posicao de
poder é naturalmente fortalecida na
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VOCeé.

O poder percebido pode ser tao
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imagem que vocé projeta molda
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Rede
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Exemplo

CEO, Diplomata, Juiz

Especialista em TI,
Analista de Mercado

Parceiro de longa data,
Mentor

Outra oferta de
emprego, Outro
fornecedor

Unico fornecedor de um
material raro

Negociador confiante e
preparado

Acesso a Recursos

Controlar recursos financeiros,
tecnoldgicos ou humanos confere
vantagem significativa nas
negociacoes.



A Natureza Dinamica do Poder: Uma Mareé
em Constante Movimento

Se vocé pensa que o poder em uma hegociacao é algo fixo, como uma rocha imutavel, é hora de mudar essa
perspectiva. O poder nao e estatico; ele é, por natureza, dinamico. Ele flutua, se transforma e se redistribui ao
longo do processo negocial, como uma mare que sobe e desce, influenciada por diversos fatores. Ignorar essa
natureza dinamica é como tentar navegar um rio sem prestar atencao as suas correntezas e redemoinhos.

Imagine uma negociacao como uma partida de xadrez. No inicio, cada peca tem sua posi¢cao e seu valor. Mas a
medida que 0 jogo avancga, as pecas se movem, algumas sao capturadas, novas ameacgas surgem e as posicdes de
poder se alteram constantemente. Um peao pode se tornar uma rainha, mudando drasticamente o equilibrio de
forcas. Da mesma forma, na negociacado, um novo dado, uma mudanc¢a de prazo ou até mesmo uma emogao
inesperada podem alterar quem detém a vantagem.

Essa fluidez significa que a parte que parece mais poderosa no inicio pode nao ser a mais poderosa no final. E
vice-versa. Um negociador astuto esta sempre atento a essas mudancas, buscando identificar os momentos em
que seu poder aumenta ou diminui, € quando o poder da outra parte se fortalece ou enfraquece. A capacidade de
se adaptar a essas mudancas e de capitalizar sobre elas € uma marca de um negociador experiente.

A natureza dinamica do poder nos forca a ser flexiveis e a reavaliar constantemente nossa estratégia. Nao
podemos nos apegar a uma percepcao inicial de poder, pois ela pode se tornar obsoleta em questio de minutos. E
um convite a vigilancia e a proatividade, buscando sempre entender o "onde estamos" em termos de poder, e ndo
apenas o "onde comecamos".

d & 03

Posicao Inicial Flutuacoes Continuas Adaptacao Estratégica

Como no xadrez, cada parte O poder oscila constantemente Negociadores habilidosos

comeca com determinadas fontes durante a negociacao, reconhecem essas mudancas e

de poder, mas essas posicoes influenciado por novas ajustam suas estratégias para

nao sao permanentes. informacoes, prazos e dinamicas capitalizar sobre novos equilibrios
emocionais. de poder.

O poder na negociacao € como uma maré: sobe e desce, influenciado por correntes invisiveis de informacao,
tempo e percepcao. O negociador sabio nao luta contra essa natureza dindmica, mas aprende a navegar com
ela.




Gatilhos de Mudanca no Poder: O Que Faz a
Marée Virar?

Se o poder € dinamico, o que exatamente faz com que ele mude de maos ou de intensidade durante uma
negociacao? Existem diversos "gatilhos" que podem alterar o equilibrio de poder, e estar ciente deles permite que
voceé antecipe e reaja de forma mais eficaz.

Um dos gatilhos mais comuns € a nova informacao. A descoberta de um dado relevante sobre o mercado, sobre a
outra parte, ou sobre o seu proprio BATNA pode instantaneamente fortalecer ou enfraquecer sua posicao. Por
exemplo, se vocé descobre que seu concorrente acabou de fechar um acordo similar por um preco mais baixo, seu
poder de barganha aumenta. Se a outra parte revela que tem um prazo inegociavel que vocé desconhecia, o poder
dela pode crescer.

Outro fator crucial sdo os prazos e as pressdes externas. A medida que um prazo final se aproxima, a parte que
tem mais flexibilidade de tempo ou que esta sob menos pressao externa ganha poder. Da mesma forma, eventos
externos inesperados, como uma crise econémica, uma mudanca regulatoria ou até mesmo um desastre natural,
podem redefinir completamente o cenario de poder, criando novas urgéncias ou oportunidades.

As emocoes e a comunicacao também desempenham um papel vital. Uma explosao de raiva, uma demonstracao
de frustracao ou uma falha na comunicacao podem erodir a confianca e, consequentemente, o poder de uma das
partes. Por outro lado, a capacidade de manter a calma, de demonstrar empatia e de comunicar-se de forma clara
e assertiva pode consolidar sua posicao de poder.

Pense em uma negociacao de fusao e aquisicao. No inicio, a empresa compradora pode parecer ter todo o poder
devido ao seu capital. No entanto, se a empresa a ser adquirida revelar uma tecnologia patenteada que € essencial
para o futuro da compradora (nova informacao), ou se um novo concorrente entrar na disputa (pressao externa), o
equilibrio de poder pode mudar drasticamente, dando a empresa menor uma alavancagem inesperada.

- Prazos e Pressoes
Nova Informacao

Quem tem mais flexibilidade de
Descobertas sobre o mercado, a

. tempo ou estd sob menos
outra parte ou seu proprio BATNA oressio externa ganha poder 4
podem alterar instantaneamente o &9 medida aue os brazos se
equilibrio de poder. apro 'mZm g
Xi .
Eventos Externos Emocoes e Comunicacao
Crises econdmicas, mudancgas @ A gestao emocional e a
regulatérias ou entrada de novos QQ comunicacao clara podem
concorrentes podem redefinir fortalecer sua posicao, enquanto
completamente o cenario de falhas nessas areas podem erodir
poder. seu poder.

(J Exemplo Pratico: Em uma negociacao de fusao e aquisicao, a revelacao de uma tecnologia patenteada
essencial ou a entrada de um novo concorrente interessado pode transformar drasticamente o equilibrio
de poder, dando a empresa menor uma alavancagem inesperada.
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Negociando com uma Parte Mais Poderosa:
O Desafio do Davi contra Golias

E uma situacdo comum: vocé se encontra em uma negociacio onde a outra parte parece ter todos 0s recursos,
toda a legitimidade e um BATNA infinitamente superior. A sensacao de ser o "Davi" contra um "Golias" pode ser
paralisante, mas é exatamente nesses momentos que a inteligéncia estratégica e a criatividade se tornam suas
maiores aliadas.

O primeiro passo € mudar sua mentalidade. Em vez de focar no que a outra parte tem e vocé nao tem, concentre-
se no que Vocé pode fazer com o que possui. O poder ndo é uma soma zero; hao é porque a outra parte tem muito
que vocé nao tem nada. Muitas vezes, o poder do "Golias" é percebido como maior do que realmente €, ou ele
pode ter vulnerabilidades que vocé ainda nao identificou.

Pense em um lutador de judd. Ele nao tenta superar a forca bruta do oponente com mais forca bruta. Em vez disso,
ele usa a prépria forca e 0 momento do adversario contra ele. Ele busca pontos de desequilibrio, alavancas e
oportunidades para virar o jogo. Da mesma forma, em uma negociagao com uma parte mais poderosa, vocé nao
deve tentar competir diretamente em suas areas de forga, mas sim buscar as suas préprias vantagens e as
fraguezas ocultas do seu oponente.

Isso significa que vocé precisa ser um observador atento, um ouvinte ativo e um pensador criativo. Onde esta a
verdadeira necessidade da outra parte? Quais sao seus prazos internos? Eles tém alguma pressao externa que
vocé pode explorar? Qual é o custo de nao fazer um acordo para eles? Ao fazer essas perguntas, vocé comeca a
desvendar as camadas do poder aparente e a encontrar suas proprias alavancas.

Mudanca de Estratégia de Judo Observacao Atenta
Mentalidade Como um lutador de judd, use Seja um observador perspicaz
Foque no que vocé pode fazer a forca e o momento do e um ouvinte ativo. ldentifique
com o que tem, nao no que lhe adversario a seu favor. Busque necessidades reais, prazos
falta. O poder nao é uma soma pontos de desequilibrio e internos e pressdes externas
zero - a forca do oponente nao oportunidades para virar o que podem ser suas alavancas.
significa sua fraqueza total. jogo.

Quando vocé enfrenta um "Golias" na negociacao, lembre-se: o tamanho da pedra nao importa tanto quanto a
precisao do arremesso. Sua estratégia, observacao e criatividade podem compensar diferencas aparentes de
poder.




Estrategias para Negociar com Poder
Desequilibrado: Virando o Jogo

Quando vocé se depara com uma parte aparentemente mais poderosa, a estratégia deve ser focada em maximizar
suas proprias fontes de poder e em explorar as vulnerabilidades da outra parte. Nao se trata de confrontar
diretamente, mas de redefinir o campo de batalha.

Uma das estratégias mais eficazes é focar nos interesses, nao nas posicoes. A parte poderosa pode ter uma
posicao rigida, mas quais sao os interesses subjacentes que a motivam? Ao entender esses interesses, vocé pode
propor solucdes criativas que satisfacam as necessidades deles sem ceder em suas proprias. Por exemplo, uma
grande empresa pode ter a posicdo de querer um preco baixo, mas o interesse pode ser garantir um fornecimento
estavel e de alta qualidade. Se vocé pode oferecer isso, seu poder aumenta.

Outra tatica é construir coalizoes. Se vocé nao tem poder suficiente sozinho, junte-se a outros que compartilham
seus interesses. Isso pode ser feito internamente (dentro da sua organizagao) ou externamente (com outras
empresas, associacdes, ou até mesmo a opinido publica). A uniao faz a forca, e a percepcao de um grupo unido
pode ser um contrapeso significativo ao poder de uma unica parte.

Além disso, use o tempo a seu favor. Se a outra parte tem um prazo mais apertado que o seu, o tempo se torna
uma fonte de poder para vocé. Nao tenha medo de ser paciente e de deixar a pressao do tempo atuar sobre eles.
Por fim, busque solucoes criativas e de valor agregado. Se vocé pode oferecer algo que a parte poderosa nao
consegue obter de mais ninguém, ou que resolve um problema complexo para eles, vocé cria uma nova fonte de
poder.

Pense em um pequeno pais hegociando com uma superpoténcia em um féorum internacional. O pequeno pais nao
pode competir em termos de poder militar ou econdédmico. No entanto, ele pode focar em principios de justica e
equidade (interesses), formar aliancas com outros paises menores (coalizdes), usar o tempo para mobilizar apoio
internacional e propor solugcdes inovadoras para problemas globais que beneficiem a todos (valor agregado).

Estratégias Eficazes

1 Foconos Interesses

Identifique os interesses subjacentes da parte
poderosa, nao apenas suas posicoes
declaradas. Proponha solucoes que atendam a
esses interesses sem comprometer 0s seus.

2 Construcao de Coalizoes

Una-se a outros que compartilham seus
interesses para criar um contrapeso coletivo ao
poder individual da outra parte.

3 Uso Estratégico do Tempo

Se a outra parte tem prazos mais apertados,

use a paciéncia como sua aliada e deixe a © Exemplo: Um pequeno pais negociando com
pressao do tempo trabalhar a seu favor. uma superpoténcia pode equilibrar o jogo
focando em principios de justica, formando
aliancas estratégicas e propondo solucoes

inovadoras que beneficiem a comunidade
Ofereca algo unico que a parte poderosa nao internacional como um todo.

4 Solucoes de Valor Agregado

consegue obter em outro lugar, criando uma
nova fonte de poder para vocé.



Tendéncias: Negociacao Hibrida e o Poder
da Conexao Digital

O mundo das negociacdes esta em constante evolucao, e as tendéncias recentes tém redefinido as fontes e o
gerenciamento do poder. A negociacao hibrida é uma dessas transformacdes profundas, acelerada pela pandemia
de COVID-19. Ela combina encontros virtuais (videoconferéncias, plataformas colaborativas) com interacdes
presenciais, criando um novo cenario para a dinamica de poder.

Nesse ambiente hibrido, o poder da presenca digital e da fluéncia tecnologica se torna crucial. A capacidade de
se comunicar de forma eficaz em plataformas virtuais, de gerenciar a atencao em um ambiente com distracdes e
de usar ferramentas colaborativas para construir consenso pode ser tao importante quanto a presenca fisica.
Quem domina a etiqueta online, a linguagem corporal adaptada ao video e a capacidade de manter o engajamento
em um ambiente virtual, ganha uma vantagem.

Imagine um palco com diferentes cenarios. Antes, a hegociacao era quase sempre em um unico cenario fisico.
Agora, ela pode transitar entre um palco virtual e um fisico, e o negociador precisa ser um ator versatil, capaz de
se adaptar a cada um. A habilidade de projetar confianca e credibilidade através de uma tela, de ler sinais nao-
verbais sutis em um ambiente virtual e de construir rapport a distancia, sado novas fontes de poder.

Além disso, a negociacao hibrida pode democratizar o acesso, permitindo que partes geograficamente distantes
participem, o que pode alterar o equilibrio de poder ao trazer mais vozes para a mesa. No entanto, também pode
criar novas assimetrias, como o0 acesso desigual a tecnologia ou a familiaridade com as ferramentas digitais.

Novas Fontes de Poder Digital

e Fluéncia tecnoldgica e dominio de plataformas
virtuais

o Capacidade de projetar presenca e credibilidade
através da tela

e Habilidade de ler sinais ndo-verbais em
ambiente virtual

e Gerenciamento eficaz da atencao em meio a
distragdes digitais

Impactos na Dinamica de Poder

e Democratizacao do acesso, trazendo mais
vozes para a mesa

e Novas assimetrias baseadas em acesso a
tecnologia

e Transicao fluida entre ambientes fisicos e
virtuais

e Necessidade de adaptacao constante a
diferentes contextos

@ A negociacao hibrida exige que o negociador seja como um ator versatil, capaz de transitar entre o palco
virtual e o fisico com naturalidade, adaptando sua comunicacao e estratégias a cada ambiente.



Tendéncias: Soft Skills, Inteligéncia
Emocional e o Poder Pessoal

Se a tecnologia esta redefinindo o "como" negociamos, as soft skills e a inteligéncia emocional estao redefinindo
o "quem" tem poder. Cada vez mais, o reconhecimento de que habilidades como empatia, escuta ativa, resiliéncia
e autoconsciéncia sao tao cruciais quanto o conhecimento técnico ou a posicao formal. Essas habilidades sao o
verdadeiro poder pessoal.

A empatia, por exemplo, permite que vocé compreenda as necessidades e preocupacdes da outra parte em um
nivel mais profundo, o que pode levar a solucées mais colaborativas e a um relacionamento mais forte. A escuta
ativa nao é apenas ouvir palavras, mas captar nuances, emocdes e interesses ocultos, fornecendo informacdes
valiosas que podem ser usadas para moldar a negociacao.

Pense em um maestro que rege uma orquestra. Ele ndo usa apenas a técnica musical; ele sente a musica, entende
a dinamica entre os instrumentos, percebe as emocdes dos musicos e as guia para criar uma performance
harmoniosa. Da mesma forma, um negociador com alta inteligéncia emocional é capaz de gerenciar suas proprias
emocdes e as da outra parte, transformando potenciais conflitos em oportunidades de conexao e influéncia.

A resiliéncia permite que vocé se recupere de contratempos e mantenha o foco, enquanto a autoconsciéncia o
ajuda a entender seus proprios vieses e pontos cegos, evitando que eles sabotem sua negociacao. Em um mundo
onde a informacao é abundante, a capacidade de se conectar em um nivel humano, de construir rapport e de
gerenciar as complexidades emocionais de uma interacao, torna-se uma fonte de poder inestimavel.

Essas habilidades ndo apenas melhoram seus resultados, mas também constroem sua reputacdo como um
negociador justo e eficaz, o que, por sua vez, se torna uma fonte de poder de relacionamento para futuras
interacoes.

Escuta Ativa

Empatia Habilidade de captar nao apenas
Capacidade de compreender palavras, mas nuances, emocgoes e
profundamente as necessidades e interesses ocultos que fornecem

preocupacdes da outra parte, informacodes estratégicas valiosas.

criando base para solugoes .
colaborativas. Resiliencia
& Capacidade de se recuperar de
& contratempos, manter o foco e
persistir mesmo em situacoes
@ desafiadoras durante a
Inteligéncia Emocional q» hegociacao.
O nucleo que integra todas essas en
habilidades, permitindo gerenciar Autoconsciencla
emocdes proprias e alheias para Compreensao dos proprios vieses,
criar influéncia positiva. pontos fortes e limitagoes, evitando

que sabotagem inconsciente
prejudique seus resultados.

Como um maestro que nado apenas conhece a técnica, mas sente a musica e guia os musicos, o negociador
com alta inteligéncia emocional transforma potenciais conflitos em oportunidades de conexao e influéncia.




Consolidacao: O Poder em Suas Maos

Chegamos ao fim de nossa jornada sobre o poder na negociacao. Vimos que o poder ndo € uma entidade

monolitica, mas um conceito multifacetado, dinamico e muitas vezes baseado na percepcao. Exploramos suas
diversas fontes — da legitimidade ao conhecimento, do relacionamento ao BATNA - e entendemos como ele flutua

ao longo do processo negocial, influenciado por informacdes, prazos e emocoes.

Aprendemos que, mesmo diante de uma parte aparentemente mais poderosa, existem estratégias eficazes para

equilibrar o jogo, focando em interesses, construindo coalizdes e utilizando o tempo e a criatividade a seu favor. E,

finalmente, mergulhamos nas tendéncias que estao redefinindo o poder, como a negociacao hibrida e a crescente

valorizacao das soft skills e da inteligéncia emocional.

Em pratica:
01 02 03
Antes de qualquer negociacao, Desenvolva seu BATNA; ele é sua Esteja atento(a) as mudancas de

identifique suas fontes de poder e as maior fonte de poder.

da outra parte.

04

05

poder durante a negociacao e
adapte sua estratégia.

Cultive suas soft skills; elas sao o novo ouro das
negociacoes.

Principais Conceitos

e O poder é influéncia, nao apenas forca bruta

e Fontes de poder incluem legitimidade,
conhecimento, relacionamento e BATNA

e O poderé , hao estatico

e A percepcao de poder é tao importante quanto o
poder real

o Estratégias especificas podem equilibrar
negociacdes com poder desigual

Pratique a negociacao hibrida, dominando as

ferramentas e a etiqueta digital.

Tendéncias Emergentes

Negociacao hibrida redefine a presenca e a
comunicacao

Fluéncia tecnologica como nova fonte de poder

Soft skills e inteligéncia emocional ganham
relevancia

Capacidade de adaptacao a diferentes contextos
negociais

Democratizacdo do acesso versus novas
assimetrias digitais



Autoavaliacao

B T S

Questao 1 Questao 2

Qual das seguintes opcdes NAO é considerada uma A natureza dinamica do poder em uma negociacao

fonte de poder na negociacao? significa que:

1. Conhecimento especializado 1. O poder de uma parte é fixo do inicio ao fim.

2. Legitimidade formal 2. O poder pode mudar ao longo do tempo,

3. Auséncia de qualquer alternativa influenciado por novos fatores.

4. Qualidade do relacionamento prévio 3. A parte mais poderosa sempre vence a
negociacao.

4. A percepcgao de poder é irrelevante para o

resultado.
Questao 3 Questao 4
Qual das seguintes estratégias é mais A tendéncia da "Negociacao Hibrida" impacta o
recomendada ao negociar com uma parte poder ao:

ercebida como mais poderosa? . )
P P 1. Eliminar completamente a necessidade de

1. Confrontar diretamente a forca da outra parte. encontros presenciais.
2. Ignorar o BATNA da outra parte. 2. Tornar a fluéncia tecnologica e a presenca
3. Focar nos interesses subjacentes, ndo apenas digital novas fontes de poder.
nas posicoes. 3. Reduzir a importancia das soft skills na
4. Acelerar o processo para evitar que a outra comunicagao.
parte use seu poder. 4. Fixar o poder nas maos de quem tem mais

recursos tecnologicos.

@ Gabarito:1.c) | 2.b) | 3.¢) | 4. b)

Questao Discursiva:

Em um cenario de negociagao internacional, como a crescente importancia das soft skills e da inteligéncia
emocional pode alterar a dindmica de poder entre um pais em desenvolvimento e uma grande corporagao
multinacional, que tradicionalmente detém mais poder econdémico e tecnolégico?

Dica para Resposta Pontos a Abordar

Considere como a empatia cultural, a escuta ativa e Reflita sobre como a inteligéncia emocional pode

a resiliéncia podem criar novas fontes de poder ajudar a identificar vulnerabilidades da corporacao,
para o pais em desenvolvimento, permitindo-lhe construir coalizdes com outros atores e desenvolver
identificar interesses ocultos da corporacao e narrativas persuasivas que mobilizem apoio

propor solucoes criativas que atendam a ambas as internacional.

partes.



Proxima Aula e Recursos Adicionais

Préxima Aula Recursos Adicionais

Na Aula 36, mergulharemos em um tema igualmente e Livro: "Getting to Yes: Negotiating Agreement

crucial: a Etica na Negociacao Internacional. Without Giving In" por Roger Fisher e William Ury

Discutiremos a importancia da conduta ética, os (classico para aprofundar em negociacao baseada

dilemas morais e como a integridade pode ser uma em principios).

poderosa ferramenta de construcao de « Artigo: Pesquise sobre "Power in Negotiation" em

relacionamentos e de resultados sustentaveis. periodicos académicos de Relagdes Internacionais
e para estudos de caso e analises aprofundadas.

o Plataformas de Cursos Online: Coursera ou edX
oferecem cursos sobre negociacao e soft skills que
complementam o aprendizado.

[J)' Recomendamos que vocé pratique os
conceitos desta aula em situacoes reais,
comecgando com negociagdes de menor risco
para desenvolver confianca em suas
habilidades de gerenciamento de poder.

Aula 34 Aula 36

Estratégias de Comunicacao Etica na Negociacéo Internacional
Intercultural

1 2 3 4
Aula 35 Aula 37
O Poder na Negociacao (Atual) Negociacdes Multilaterais

"O verdadeiro poder nao esta em dominar os outros, mas em dominar a si mesmo e entender profundamente o
contexto da negociacao." - Provérbio adaptado para o contexto negocial




Nota Importante

NOTA IMPORTANTE: As informacdes regulatérias/legais/técnicas desta aula estao atualizadas até 2025. Consulte
sempre fontes oficiais para verificar alteracdes.

35 S 4 2

Aula Fontes de Poder Estratégias Tendéncias
Do Curso de Negociacdes Principais abordadas Para negociar com partes  Emergentes no cenario de
Internacionais nesta aula mais poderosas negociagao

® Este material € parte integrante do curso e ndo deve ser compartilhado ou reproduzido sem autorizacao.
Os conceitos e estratégias apresentados devem ser aplicados respeitando-se os principios éticos e legais
de cada contexto negocial.

Esperamos que esta aula tenha expandido sua compreensao sobre o poder na hegociacao e fornecido ferramentas
praticas para aprimorar suas habilidades negociais. Lembre-se de que o verdadeiro poder esta na capacidade de
criar valor para todas as partes envolvidas, construindo relacionamentos duradouros e resultados sustentaveis.



