Aula 37 - Tecnologia e Negociacao:
Ferramentas Digitais para o Sucesso Global

Vocé ja parou para pensar em como a tecnologia transformou a maneira como nos conectamos, trabalhamos e,
claro, negociamos? Ha nao muito tempo, uma negociagao internacional significava longas viagens, fusos horarios
desafiadores e pilhas de documentos fisicos. Hoje, o cenario € outro. A tela do seu computador ou smartphone se
tornou um novo campo de batalha, um palco onde acordos milionarios sao selados e parcerias estratégicas sao
forjadas, tudo isso sem sair de casa.

Mas nao se engane: a facilidade de acesso nao significa simplicidade. Pelo contrario, a negociacao na era digital
exige um conjunto de habilidades ainda mais afiado, uma compreensao profunda das ferramentas disponiveis e,

acima de tudo, a capacidade de manter a esséncia humana em um ambiente virtual. E como aprender a dirigir um
carro de corrida: a tecnologia te da o poder, mas a sua pericia e inteligéncia emocional determinam a vitoria.

Nesta aula, vamos mergulhar fundo nesse universo. Nosso objetivo é que, ao final, vocé seja capaz de identificar e
aplicar as melhores praticas para negociacodes virtuais, compreender o papel estratégico de softwares como os de
gestao de contratos e e-sourcing, e, crucialmente, desenvolver a sensibilidade para construir e manter a confianca
mesmo a distancia. Prepare-se para desvendar os segredos de uma negociacao digital eficaz, conectando a teoria
a pratica e preparando vocé para os desafios do mercado global.

Vamos explorar juntos as plataformas de videoconferéncia, os sistemas que gerenciam contratos e fornecedores, e
o grande desafio de criar lacos em um mundo conectado por pixels. Ao final, vocé tera uma visao clara de como a
tecnologia nao é apenas uma ferramenta, mas um parceiro estratégico em suas futuras negociacdes.



Plataformas de Videoconferéencia: O Novo
Campo de Batalha da Negociacao

O Palco Virtual

Imagine que vocé esta prestes a
entrar em uma sala de reuniao
crucial. Vocé se prepara, arruma
a roupa, organiza seus papeis.
Agora, transfira essa cena para
0 ambiente virtual. A sala de
reuniao é sua tela, seus papéis
sao os documentos digitais, e
sua presenca e construida por
pixels e audio. As plataformas
de videoconferéncia, como
Zoom, Microsoft Teams ou
Google Meet, nao sao apenas
ferramentas para "fazer
chamadas"; elas sao o novo
palco onde as negociacodes
internacionais acontecem.

A Transformacao
Acelerada

A pandemia de COVID-19
acelerou drasticamente a
adocao dessas ferramentas,
transformando o que era uma
conveniéncia em uma
necessidade. De repente,
negociadores de diferentes
continentes puderam se sentar
(virtualmente) a mesma mesa,
economizando tempo e
recursos. No entanto, essa
mudanca trouxe consigo um
conjunto unico de desafios.
Como vocé |é a linguagem
corporal de alguém através de
uma tela? Como garante que sua
mensagem seja clara quando a
conexao pode falhar?

Preparacao é
Fundamental

O segredo esta em tratar a
negociacgao virtual com a
mesma seriedade e preparacao
de uma presencial, talvez até
mais. Pense na sua tela como
uma janela para o seu
profissionalismo. Cada detalhe,
desde a iluminacao do seu
ambiente até a qualidade do seu
audio, contribui para a
percepcao que o outro lado tera
de vocé. E como um ator se
preparando para uma pecga: o
palco pode ser diferente, mas a
performance precisa ser
impecavel.

A capacidade de dominar essas plataformas e suas nuances €, hoje, um diferencial competitivo. Nao se trata
apenas de saber ligar a camera, mas de orquestrar uma comunicacao eficaz, gerenciar a dinamica do grupo e
projetar confianca, tudo isso através de uma interface digital.



Dominando a Comunicacao Virtual: Alem do

Basico

Quando estamos em uma negociacao presencial, nossos sentidos estao agucados. Captamos olhares, gestos

sutis, a energia do ambiente. No mundo virtual, essa leitura se torna um desafio. Por isso, as melhores praticas

para negociacoes virtuais vao muito além de ter uma boa conexao de internet. Elas envolvem uma curadoria

consciente da sua presenca digital.

Sua Imagem
Profissional

Pense na sua imagem na tela
como um cartao de visitas em
movimento. Vocé precisa
garantir que sua iluminacao
seja adequada (evite luz de
fundo que te transforme em
uma silhueta), que seu audio
seja claro (use fones de ouvido
com microfone se possivel) e
que seu ambiente seja
profissional e livre de
distracdes. Isso demonstra
respeito pelo tempo do outro
negociador e profissionalismo.

Comunicacao Nao
Verbal

Além da técnica, a
comunicacao nao verbal ganha
uma nova dimensao. Seus
olhos devem olhar para a
camera, simulando o contato
visual direto, e nao para a sua
propria imagem ou para outros
monitores. Seus gestos devem
ser mais contidos, mas ainda
expressivos. A escuta ativa e
amplificada: preste atencao
nao so ao que é dito, mas
também aos siléncios, as
pausas e ao tom de voz, que
podem revelar muito sobre a
intengao do outro lado.

ser um sinal de que ele esta no limite, ou que precisa de mais convencimento.

Conexao Humana

Conectar-se em um nivel
humano a distancia exige
intencionalidade. Comece com
um breve "check-in" pessoal,
pergunte como o outro lado
estd, crie um pequeno
momento de descontracao
antes de mergulhar nos
negocios. I1sso ajuda a quebrar
0 gelo e a construir um minimo
de rapport, essencial para
qualguer negociacao bem-
sucedida, seja ela virtual ou
presencial.

Por exemplo, em uma negociacao de preco, se o comprador hesita e sua voz diminui ao falar de um valor, pode



Softwares de Gestao de Contratos (CLM): A
Espinha Dorsal da Seguranca Juridica

Imagine que sua empresa esta fechando um acordo de
fornecimento internacional complexo, envolvendo multiplas partes,
diferentes jurisdicdes e clausulas intrincadas. Antigamente, isso
significaria pilhas de papel, inumeras versdes de documentos
enviadas por e-mail e o risco constante de perder um prazo ou | E contRacT
uma clausula crucial. Era como tentar gerenciar uma biblioteca it
inteira de livros sem um sistema de catalogacao.

E aqui que entram os Softwares de Gestdo de Contratos (CLM -
Contract Lifecycle Management). Eles sdo a espinha dorsal digital
que organiza, automatiza e otimiza todo o ciclo de vida de um
contrato, desde a sua criacao e negociacao até a execucao,
renovagao ou encerramento. Pense no CLM como um guardiao

digital dos seus acordos, garantindo que nada se perca e que
todos os envolvidos estejam alinhados.
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Centralizacao Reducao de Erros Automacao

A principal vantagem de um CLM Isso ndo so reduz erros humanos O CLM oferece funcionalidades

€ a centralizacao. Todos os
contratos, suas versoes,
historicos de negociacao,
aprovacoes e prazos ficam
armazenados em um unico local

e a perda de documentos, mas
também acelera o processo de
negociacao, pois as partes
podem colaborar em tempo real,
com trilhas de auditoria claras.

seguro e acessivel.

como alertas automaticos para
renovacoes ou expiracoes,
analise de risco baseada em
clausulas padrao e conformidade
regulatoria.

Por exemplo, se uma clausula de penalidade por atraso na entrega precisa ser revisada, o CLM permite que as

alteracOes sejam rastreadas, aprovadas e comunicadas a todos os envolvidos de forma transparente.

Para negociacoes internacionais, onde as leis e regulamentos podem variar drasticamente, ter um sistema que

ajude a garantir a conformidade é inestimavel. Ele transforma o caos documental em um fluxo de trabalho
organizado e seguro, permitindo que 0s negociadores se concentrem na estratégia, e ndo na burocracia.



E-Sourcing: O Poder da Escolha Digital e
Estratégica

Se o CLM é sobre gerenciar o que ja foi acordado, o e-sourcing € sobre encontrar as melhores oportunidades
antes mesmo de o acordo existir. Imagine que sua empresa precisa de um novo fornecedor para um componente
especifico, e vocé quer encontrar a melhor oferta globalmente, considerando preco, qualidade, prazos e
sustentabilidade. Fazer isso manualmente, pesquisando em diretorios e enviando e-mails para dezenas de
empresas, seria uma tarefa herculea e ineficiente.

O e-sourcing, ou sourcing eletrénico, € o uso de plataformas digitais para gerenciar o processo de aquisicao de
bens e servicos, desde a identificacdo de fornecedores até a selecdo e negociacéo. E como ter um mercado global
de fornecedores na ponta dos seus dedos, com ferramentas que automatizam a coleta de propostas, a analise de
lances e a comunicacao.
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e-RFx e-Auctions e-Catalogs
Permite enviar solicitacdes Plataformas onde fornecedores Catalogos online de fornecedores
padronizadas para multiplos competem em tempo real, pré-qualificados, facilitando a
fornecedores e comparar suas geralmente baixando seus precos compra de itens padronizados.
respostas de forma estruturada. (leilao reverso) para ganhar o
contrato.
Conceito Ambito/Aplicacao Base/Origem Exemplo
CLM Gestao do ciclo de vida Seguranca juridica, Rastreamento de
de contratos existentes conformidade, clausulas, prazos de
organizacao renovacao, historico de
alteracoes
E-Sourcing Busca e selegcao de Eficiéncia na aquisicao, Leiloes reversos, envio
NoOvVOosS otimizacao de custos de RFPs, qualificacao
fornecedores/parceiros de fornecedores

Um exemplo pratico: uma empresa de tecnologia precisa de milhares de chips para seus novos produtos.
Usando uma plataforma de e-sourcing, ela pode lancar um e-RFx para fornecedores em todo o mundo,
especificando requisitos técnicos, volume e prazos. As propostas chegam padronizadas, permitindo uma
analise comparativa rapida e justa. Se a negociacao for para o preco, um e-auction reverso pode ser
organizado, onde os fornecedores competem para oferecer o menor preco, otimizando os custos de aquisicao.




O Desafio de Construir Confianca a
Distancia: A Essencia Humana na Era Digital

Com toda essa tecnologia, é facil cair na armadilha de pensar que a hegociacao se tornou um processo puramente
técnico, uma troca de dados e algoritmos. No entanto, a verdade é que, no cerne de qualquer acordo bem-
sucedido, esta a confianca. Sem ela, as negociacdes se tornam transacionais, frias e, muitas vezes, ineficazes a
longo prazo. O grande desafio na era digital é: como construir essa confianca quando nao se pode apertar a mao,
compartilhar um café ou ler a linguagem corporal completa do outro lado da mesa?

A Ponte Invisivel Relacionamento a Distancia

A confianca é como uma ponte invisivel que Pense em um relacionamento a distancia. Ele exige
conecta as partes em uma negociacao. Em um mais comunicacao, mais intencionalidade e mais
ambiente virtual, essa ponte precisa ser construida esfor¢co para manter a conexao. O mesmo vale para
com materiais diferentes, mas igualmente fortes. A a negociacgao virtual. Pequenos gestos, como
transparéncia se torna ainda mais vital. Seja claro responder e-mails prontamente, cumprir o que foi
sobre suas intencoes, suas limitacoes e suas prometido e ser pontual nas reunides virtuais,
expectativas. A comunicacao constante e proativa contribuem imensamente para solidificar essa ponte
ajuda a preencher as lacunas que a auséncia fisica de confianca.

pode criar.

A tecnologia € uma ferramenta poderosa, mas ela amplifica o que ja existe. Se vocé é uma pessoa confidvel e
transparente no mundo fisico, a tecnologia pode ajudar a projetar isso. Se nao, ela pode expor suas falhas ainda
mais rapidamente. Portanto, o foco deve estar sempre em cultivar as habilidades humanas que sao a base da
confianca, adaptando-as ao ambiente digital.




A Arte da Escuta Ativa e da Empatia no

Ambiente Virtual

Construir confianca a distancia € um desafio, mas nao é impossivel. Na verdade, a tecnologia pode até nos forcar a

aprimorar certas habilidades. Duas delas sao a escuta ativa e a empatia, que se tornam ainda mais cruciais no

ambiente virtual.

Escuta Ativa Digital

A escuta ativa, em uma videoconferéncia, significa ir
além de apenas ouvir as palavras. Significa observar
as expressoes faciais (mesmo que parciais), o tom de
vVOz, as pausas e até mesmo o ambiente do outro
negociador. Se alguém parece distraido ou
desconfortavel, talvez seja necessario perguntar se ha
algo que o esteja incomodando. E como ser um
detetive de emocdes, buscando pistas que,
presencialmente, seriam mais obvias.

Por exemplo, se um negociador esta com a
camera desligada e responde de forma
monossilabica, pode ser um sinal de desinteresse
ou de que ele estd em um ambiente inadequado.
Uma pergunta como "Percebo que vocé esta um
pouco quieto hoje, ha algo que gostaria de
compartilhar ou alguma duvida?" pode abrir a
porta para uma comunicacao mais honesta.

Empatia Virtual

A empatia, por sua vez, € a capacidade de se colocar
no lugar do outro. No contexto virtual, isso pode
significar reconhecer os desafios tecnoldgicos que a
outra parte pode estar enfrentando (uma conexao
ruim, um fuso horario desfavoravel) e ser paciente.
Significa também tentar entender as pressdes e os
objetivos do outro lado, mesmo que eles nao sejam
explicitamente declarados.

Se vocé percebe que o outro negociador esta
visivelmente cansado em uma reuniao noturna
para ele, uma sugestao de pausa ou de
reagendamento pode demonstrar empatia e
fortalecer o relacionamento.

Essas habilidades ndo sao apenas "boas maneiras"; sao ferramentas estratégicas. Quando vocé demonstra que

realmente se importa e entende o outro lado, vocé nao so6 constroi confianca, mas também abre caminho para

solucbées mais criativas e acordos mais duradouros. A tecnologia nos da a plataforma, mas a humanidade nos da a

conexao.



Resiliéncia e Autoconsciéencia na
Negociacao Digital

Os "Dragoes" da Resiliéncia Digital Autoconsciéncia Online
Negoaagéo Virtual A resiliéncia é a sua capacidade A autoconsciéncia, por sua vez,
Negociar no ambiente digital, de se adaptar e se recuperar é fundamental para gerenciar o
por mais pratico que seja, nao rapidamente de contratempos. estresse e a frustracao que
estd isento de percalcos. Imagine que vocé esta no meio podem surgir. Vocé percebe
Conexodes que caem, de uma apresentacao crucial, e que esta ficando irritado com a
microfones que falham, sua internet decide falhar. O lentidao da conexao do outro
softwares que travam — sao os que vocé faz? Entra em panico? lado? Reconheca essa emocao,
pequenos "dragbes" da Desiste? Um negociador respire fundo e lembre-se do
negociacao virtual. Nesses resiliente tera um plano B: seu objetivo. Nao deixe que a
momentos, a resiliéncia e a talvez um hotspot no celular, um frustracado se manifeste em sua
autoconsciéncia do negociador numero de telefone para VOzZ OU em sua expressao facial.
sao postas a prova. continuar a conversa por audio,

ou a capacidade de
rapidamente reagendar sem
perder o impeto.

E como um atleta que, mesmo tropecando, consegue se levantar e
continuar a corrida sem perder o ritmo. A chave é nao deixar que a
tecnologia, ou a falta dela, dite o resultado da sua negociacao.

Manter a calma e a compostura, mesmo diante de falhas técnicas,
projeta uma imagem de profissionalismo e controle, o que é um
ativo valioso em qualquer negociacao.

Essas habilidades sao especialmente importantes em um mundo
onde a fadiga de tela e a sobrecarga de informacdes sao comuns.
Saber quando fazer uma pausa, quando desconectar e quando
recarregar suas energias € tao importante quanto dominar as
ferramentas digitais. A negociacao digital nao € apenas sobre o

que vocé faz, mas sobre como vocé se mantém e se adapta no
processo.



Tendéncias 2025: Inteligéncia Artificial e o
Futuro da Negociacao

Se as ferramentas digitais de hoje ja transformaram a negociacao, o que o futuro nos reserva? A resposta esta, em
grande parte, na Inteligéncia Artificial (IA). Em 2025 e além, a IA ndo sera apenas uma ferramenta de suporte, mas
um verdadeiro copiloto para o negociador, oferecendo insights e automatizando tarefas de maneiras que hoje
parecem ficcao cientifica.

Pense na IA como um assistente de pesquisa superpoderoso e um analista de dados incansavel. Ela pode
processar volumes massivos de informacdes sobre a outra parte — seu historico de negociacdes, seus interesses
declarados, tendéncias de mercado, e até mesmo dados de redes sociais — para fornecer ao negociador uma visao
360 graus antes mesmo da reunido comecar. E como ter um estrategista de xadrez que prevé os préximos 10
movimentos do seu oponente.

Analise Preditiva

Prever o comportamento da outra parte com base
em dados historicos, sugerindo as melhores taticas e
argumentos.

Geracao de Documentos

Criar rascunhos de contratos e propostas com base
em modelos e dados inseridos, acelerando o
processo.

Analise de Sentimento

Monitorar o tom de voz e as expressdes faciais (com
consentimento) durante uma videoconferéncia para
identificar emocodes e ajustar a estratégia em tempo

real.

Chatbots e Agentes Virtuais

Para negociacdoes de baixo risco ou transacoes
padronizadas, a IA pode até mesmo conduzir partes
do processo de negociacao de forma auténoma.

Um exemplo pratico: antes de uma negociacao de fusao e aquisicao, uma IA pode analisar milhares de
documentos legais, financeiros e de mercado para identificar riscos ocultos, sinergias potenciais e pontos de
alavancagem que um ser humano levaria semanas para descobrir. Isso permite que o0 negociador entre na sala
(virtual ou fisica) com um nivel de preparacao e conhecimento sem precedentes. No entanto, é crucial lembrar
que a IA é uma ferramenta de apoio; a decisao final, a empatia e a intuicdo humana ainda sao insubstituiveis.




Negociacao Hibrida: A Ponte Entre Mundos

A pandemia nos mostrou que a hegociacao virtual € possivel e
eficaz. No entanto, também nos lembrou do valor insubstituivel da
interacao presencial. O resultado dessa fusao € a negociacao
hibrida, uma tendéncia crescente que combina o melhor dos dois
mundos: encontros virtuais (videoconferéncias, plataformas
colaborativas) com interacdes presenciais. E como um maestro
gue orquestra diferentes instrumentos para criar uma sinfonia
completa.

A negociacgao hibrida reconhece que nem todas as interacdes
precisam ser presenciais, e nem todas podem ser totalmente
virtuais. Para as fases iniciais de prospecc¢ao ou para discussdes
de rotina, o ambiente virtual oferece eficiéncia e alcance. Mas para

momentos cruciais, como a construcao inicial de confianca, a
resolucao de impasses complexos ou a celebracao de um acordo
final, a presenca fisica pode ser um diferencial.

Planejamento Cuidadoso

Estrategia Consciente Ela exige um planejamento

Eficiéncia Global

A negociacao hibrida ndo é cuidadoso para garantir que
Essa abordagem flexivel permite apenas uma mistura de todos os participantes,
que as empresas alcancem um formatos; € uma estratégia independentemente de estarem
publico global sem os custos e o consciente de como e quando online ou offline, se sintam
tempo de viagem excessivos, ao usar cada modalidade para igualmente engajados e
mesmo tempo em que maximizar os resultados. representados.

preservam a profundidade e a
riqueza da comunicacao face a
face quando necessario.

Por exemplo, uma empresa pode realizar as primeiras rodadas de negociacao de um contrato de licenciamento
com um parceiro estrangeiro via videoconferéncia, economizando tempo e dinheiro. No entanto, para a fase
final de revisao de clausulas sensiveis e a assinatura do contrato, as equipes-chave podem se encontrar
presencialmente para garantir clareza e fortalecer o relacionamento.




Desafios e Oportunidades da Negociacao
Hibrida

A negociacao hibrida, apesar de suas vantagens, apresenta um conjunto unico de desafios que precisam ser
gerenciados com maestria. O principal deles é garantir a equidade de participacao. Como vocé assegura que 0s
participantes remotos tenham a mesma voz e visibilidade que aqueles presentes na sala? E facil para os que estao
fisicamente juntos dominarem a conversa, deixando os online em desvantagem.
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Tecnologia Adequada Moderacao Ativa

Investir em cameras que capturem toda a sala, O lider da negociacao deve garantir que todos
microfones de alta qualidade e telas grandes para tenham a oportunidade de falar, direcionando

exibir os participantes remotos. perguntas aos participantes remotos e incentivando

sua contribuicao.

B R

Ferramentas Colaborativas Pausas Estratégicas

Utilizar quadros brancos digitais (como Miro ou Programar pausas mais frequentes para combater a
Mural) ou documentos compartilhados (Google fadiga de tela e permitir que os participantes

Docs, Microsoft 365) para que todos possam remotos se desconectem brevemente.

contribuir visualmente e em tempo real,
independentemente da localizacao.

Oportunidades Mais Vantagens

e« Ampliacao do Alcance: Negociar com partes de o Flexibilidade: Adaptar-se a imprevistos e agendas
qualquer lugar do mundo, sem barreiras complexas, tornando o processo mais agil.
geograficas. » Diversidade de Perspectivas: Incluir especialistas

e Reducao de Custos: Diminuir despesas com ou partes interessadas que talvez ndo pudessem
viagens, hospedagem e logistica. participar presencialmente.

A negociacao hibrida é, em esséncia, uma danca entre o digital e o fisico, exigindo que 0s negociadores sejam
flexiveis, tecnologicamente proficientes e, acima de tudo, focados na construcao de relacionamentos e na
comunicacao eficaz, independentemente do meio.



Consolidacao: O Negociador do Futuro

Softwares CLM

Plataformas de A espinha dorsal digital que traz

Videoconferéncia o .
seguranca e ef|C|enC|a para a gestao

O novo campo de batalha, exigindo de contratos.

uma presenca digital impecavel e 2
uma comunicacao intencional. QEE] E-Sourcing
E‘o\ Ferramentas que otimizam a
busca por fornecedores e
Q parceiros globais.
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A ponte entre os mundos online e Confianca a Distancia

presencial, combinando o melhor de O desafio perene de construir

ambos. relacionamentos solidos em um

mundo virtual.

Chegamos ao fim da nossa jornada pela tecnologia e negociacao. Vimos como as plataformas de videoconferéncia
se tornaram o novo campo de batalha, exigindo uma presenca digital impecavel e uma comunicacao intencional.
Exploramos o papel vital de softwares como CLM e e-sourcing, que trazem seguranca e eficiéncia para a gestao
de contratos e a busca por fornecedores. E, acima de tudo, refletimos sobre o desafio perene de construir
confianca a distancia, enfatizando a importancia da escuta ativa, empatia, resiliéncia e autoconsciéncia.

Em pratica, o negociador do futuro é um profissional hibrido: domina as ferramentas digitais, mas nunca perde de
vista a esséncia humana da negociacao. Ele sabe que a tecnologia é um facilitador, ndo um substituto para a
inteligéncia emocional e a capacidade de construir relacionamentos. Ele esta preparado para os desafios da
negociacao hibrida, integrando o melhor dos mundos online e presencial para alcancar resultados superiores.

Autoavaliacao

1. Qual das seguintes opcdes NAO é considerada uma melhor pratica para negociacdes virtuais eficazes? a)
Garantir boa iluminacao e audio de qualidade. b) Manter contato visual olhando diretamente para a camera. c)
Utilizar fundos virtuais complexos para demonstrar criatividade. d) Praticar a escuta ativa e observar as
expressoes faciais.

2. Um software de Gestao de Contratos (CLM) é primariamente utilizado para: a) Identificar e qualificar novos
fornecedores no mercado global. b) Gerenciar o ciclo de vida completo de contratos, desde a criacao até a
renovacao. c) Realizar leildes eletronicos reversos para aquisicao de bens. d) Automatizar a comunicacao inicial
com potenciais parceiros de negocios.

3. No contexto da negociacao hibrida, qual € um dos principais desafios a ser superado? a) A dificuldade de
encontrar plataformas de videoconferéncia adequadas. b) A reducao excessiva dos custos de viagem e
hospedagem. c) Garantir a equidade de participacdo entre os negociadores presenciais e remotos. d) A
impossibilidade de utilizar ferramentas colaborativas online.

4. A Inteligéncia Artificial (IA) na negociacao, conforme discutido, tem o potencial de: a) Substituir completamente
0 negociador humano em todas as fases do processo. b) Apenas automatizar tarefas repetitivas, sem oferecer
insights estratégicos. c) Fornecer analises preditivas e insights de dados para apoiar a tomada de decisao
humana. d) Limitar o alcance das negociacées a mercados locais.

5. Explique, em suas palavras, por que a construcao de confianca é um desafio maior na negociacao a distancia e
cite duas acdes que podem ajudar a mitigar esse desafio.



Gabarito

Resposta: c)

Utilizar fundos virtuais complexos para demonstrar
criatividade NAO é considerada uma melhor pratica
para negociacoes virtuais eficazes. Pelo contrario,
fundos simples e profissionais sdo recomendados
para evitar distracoes.

Resposta: c)

No contexto da negociacao hibrida, um dos
principais desafios a ser superado é garantir a
equidade de participacao entre os negociadores
presenciais e remotos.

(@ Resposta da Questao 5:

Resposta: b)

Um software de Gestao de Contratos (CLM) é
primariamente utilizado para gerenciar o ciclo de
vida completo de contratos, desde a criacao até a
renovacgao.

Resposta: c)

A Inteligéncia Artificial (IA) na negociacao tem o
potencial de fornecer analises preditivas e insights
de dados para apoiar a tomada de decisao humana.

A construcao de confianca € mais desafiadora a distancia porque ha uma reducao significativa de sinais
nao verbais (linguagem corporal completa, contato fisico) e menos oportunidades para interacées

informais que naturalmente constroem rapport. Duas acdes para mitigar isso sao: 1) Manter uma

comunicacao transparente e proativa, com respostas rapidas e cumprimento de promessas, e 2) Praticar

a escuta ativa e a empatia, buscando entender as necessidades e o contexto do outro lado, mesmo

através da tela.



Proxima Aula e Recursos Adicionais

Proxima Aula:

Aula 38 — Negociacao Hibrida: Combinando o Online e 0
Presencial. Aprofundaremos as estratégias e taticas para dominar
esse formato que é o futuro das negociacdes.

Recursos Adicionais:

e Livro: "Never Split the Difference" por Chris Voss (para
aprimorar habilidades de escuta ativa e empatia).

e Artigo: "The Future of Negotiation: Al and Beyond" (para
explorar mais sobre as tendéncias de IA).

o Plataformas: Experimente as funcionalidades de colaboracao
do Zoom, Microsoft Teams ou Google Meet (para praticar as
melhores praticas de videoconferéncia).

[)' NOTA IMPORTANTE: As informacdes regulatérias/legais/técnicas desta aula estdo atualizadas até 2025.
Consulte sempre fontes oficiais para verificar alteracodes.

Aula 37 Aulas Futuras
Tecnologia e Negociacao: Ferramentas Digitais para Continuacao da jornada de aprendizado em
o Sucesso Global negociacao avancada
1 2 3
Aula 38

Negociacao Hibrida: Combinando o Online e 0
Presencial



