Aula 47 - Autoavaliacao: Identificando seu
Perfil de Negociador

A Descoberta Essencial: Quem é Vocé na Mesa de Negociacao?

Seja bem-vindo(a) a Aula 47 do nosso Curso de Negociacdes Internacionais! Apés um dia de trabalho ou estudos,
€ natural sentir o cansaco, mas a sua presenca aqui demonstra uma motivacao incrivel parair além. E &
exatamente essa energia que vamos canalizar para uma das habilidades mais transformadoras em negociacao: o
autoconhecimento.

Muitas vezes, pensamos na hegociacao como um jogo de estratégias externas, de taticas para convencer o outro.
No entanto, a verdade é que a negociacao mais importante acontece primeiro dentro de nés. Compreender quem
VOCE €, como reage sob pressao, quais sao seus pontos fortes e suas areas de melhoria, € o alicerce para qualquer
sucesso duradouro, seja em uma reunidao de negdécios, na busca por uma promoc¢ao ou até mesmo em conversas
do dia a dia.

Nesta aula, vamos embarcar em uma jornada de autoavaliacao. Nosso objetivo é que, ao final, vocé nao apenas
tenha ferramentas para identificar seu perfil de negociador, mas também consiga tracar um plano concreto para
aprimorar suas habilidades. Prepare-se para explorar questionarios, entender seus padrdes e, finalmente, criar um
roteiro de desenvolvimento pessoal que o(a) levara a um novo patamar de confianca e eficacia em qualquer mesa
de negociacao.



A Jornada Interior: Por Que o
Autoconhecimento @ a Chave da
Negociacao?

Imagine-se em uma negociacao crucial. A tensdo aumenta, os argumentos voam, e vocé sente a pressao. Nesse
momento, o que realmente faz a diferenca nao é apenas o que vocé sabe sobre o outro lado, mas o que vocé sabe
sobre si mesmo. Sem essa clareza interna, € facil ser levado pelas emocoes, reagir impulsivamente ou perder
oportunidades valiosas simplesmente por ndo reconhecer seus proprios padrdées de comportamento.

O Problema da Falta de A Bussola Interna

Autoconhecimento O autoconhecimento atua como essa bussola

O problema de nao se conhecer como negociador interna, guiando suas decisoes e reacodes. Ele

€ como tentar navegar em um oceano sem um permite que vocé navegue com confianca mesmo
mapa ou uma bussola. Vocé pode ter um barco em aguas turbulentas, sabendo exatamente como
excelente (suas habilidades técnicas), mas sem ajustar suas velas conforme as condicées mudam.

saber sua propria posicao e direcao, corre o risco
de se desviar do curso, esbarrar em obstaculos

inesperados ou, pior, nem mesmo saber para onde
esta indo.

Ao longo desta aula, vamos desmistificar a autoavaliacao, transformando-a de um conceito abstrato em uma
ferramenta pratica e poderosa. Vocé descobrira que entender seu perfil nao € sobre se rotular, mas sobre ganhar
clareza para adaptar seu estilo, maximizar seus pontos fortes e trabalhar proativamente em suas areas de
desenvolvimento. E a base para construir uma estratégia de negociacéo que seja auténtica e eficaz,
independentemente do cenario.



Desvendando Seu Estilo: As Ferramentas de

Autoanalise

Vocé ja parou para pensar por que algumas negociacdes parecem fluir naturalmente para vocé, enquanto outras

sao um verdadeiro desafio? A resposta muitas vezes reside no seu estilo de negociacao inato e na sua capacidade

de adapta-lo. Mas como identificar esse estilo? E aqui que as ferramentas de autoanalise entram em cena,

funcionando como um raio-X da sua abordagem.

preferéncias.

O Propdsito das Ferramentas

Elas sdo projetadas para provocar reflexao,
apresentando cenarios hipotéticos e pedindo que vocé
escolha a acao que mais se alinha com sua resposta
natural. O objetivo ndo é dar uma resposta "certa" ou
"errada", mas sim mapear suas inclinacoes, revelando
se voceé tende a ser mais competitivo, colaborativo,
evitativo, acomodador ou conciliador.

Essas ferramentas ndo sao oraculos que preveem seu futuro, mas sim espelhos que refletem suas tendéncias e

A Analogia do Atleta

Pense nessas ferramentas como um check-up
completo para um atleta. Antes de uma competicao, o
atleta faz exames para entender seu condicionamento
fisico, identificar musculos mais fortes e aqueles que
precisam de mais treino. Da mesma forma, os
questionarios e exercicios de autoanalise permitem
que vocé avalie seu "condicionamento negociador”,
preparando-o(a) para qualquer desafio que surja na
mesa de negociacao.



Questionarios e Escalas: O Espelho da

Negociacao

Os questionarios de autoavaliacdo em negociacao sao construidos com base em modelos comportamentais e

psicoldgicos. Eles apresentam uma série de afirmacdes ou situacdes e pedem que vocé avalie o quanto cada uma

delas se aplica a vocé ou como vocé agiria.

@ Por exemplo, uma pergunta pode ser: "Em um conflito de interesses, vocé tende a: a) Insistir firmemente
em seus pontos; b) Buscar um meio-termo para satisfazer a ambos; c) Ceder para manter a harmonia; d)

Evitar o confronto."
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Revelacao de Padroes

A beleza desses questionarios
reside na sua capacidade de
revelar padrdes. Ao responder a
multiplas perguntas que abordam
diferentes dimensdes do
comportamento negociador, um
perfil emerge.

Perfil Dinamico

Esse perfil ndo é estatico; ele é
um ponto de partida para a
reflexao e o desenvolvimento,
mostrando suas tendéncias atuais
e areas potenciais de
crescimento.

Exemplo Pratico: Modelo Thomas-Kilmann (TKI)

¢

Desenvolvimento
Continuo

Com base nesse perfil inicial,
vocé pode tracar estratégias
especificas para aprimorar suas
habilidades e adaptar seu estilo
conforme necessario.

Um exemplo pratico seria um questionario que avalia a preferéncia por estilos de negociacao de Thomas-Kilmann
(TKI), que categoriza as abordagens em Competitivo, Colaborativo, Acomodador, Evitativo e Compromissorio. Ao
responder a perguntas sobre como vocé lida com desacordos, vocé pode descobrir uma forte tendéncia a ser
"Competitivo" (foco em ganhar) ou "Colaborativo" (foco em encontrar solucdes ganha-ganha). Essa descoberta é
um convite para explorar as implicacées de cada estilo e como eles se manifestam em diferentes contextos.

B Competitivo

B Colaborativo

B Compromissorio

b
y

B Evitativo

Acomodador



Além do Papel: A Observacao e o Feedback

Embora os questionarios sejam excelentes para iniciar a jornada do autoconhecimento, eles sao apenas uma parte

da equacdo. Para uma autoavaliacao verdadeiramente robusta, € fundamental complementar com a observacao
direta do seu comportamento e, crucialmente, com o feedback de outras pessoas. Afinal, como um chef que prova

sua prépria comida, vocé pode ter uma percepcao, mas a opiniao de quem a consome (ou negocia com voceé)

oferece uma perspectiva valiosa.

Observacao Consciente

A observacao envolve prestar atencao consciente
as suas proprias reacoes durante negociacoes
reais. Como vocé se sente quando a conversa
esquenta? Vocé tende a interromper ou a ouvir
ativamente? Sua linguagem corporal transmite
confianca ou nervosismo?

Anotar essas observacdes em um diario de
negociacao pode revelar padroes que o0s
guestionarios talvez ndo capturem, especialmente
em relacao as suas soft skills e inteligéncia
emocional, que sdo cada vez mais valorizadas no
cenario atual.

Feedback Valioso

O feedback de colegas, mentores ou até mesmo de
pessoas com quem Vocé negociou (se apropriado e
com confianca) € um tesouro. Peca a eles que
compartilhem suas percepcdes sobre como voceé se
comunica, como lida com objecdes ou como reage
a impasses.

Muitas vezes, nossos "pontos cegos" — aspectos do
NOosso comportamento que nao percebemos — sao
evidentes para os outros. Receber feedback,
mesmo que desafiador, € um ato de coragem e um
catalisador poderoso para o crescimento.

A combinacao de autoavaliacao estruturada, observacao consciente e feedback honesto cria uma visao
tridimensional do seu perfil como negociador. E como olhar para si mesmo através de diferentes lentes, cada uma

revelando aspectos unicos que, juntos, formam uma imagem completa e rica em nuances.



Identificando Seus Pontos Fortes: Onde
Voce Brilha?

Apés a autoanalise e a coleta de feedback, o proximo passo é celebrar e entender seus pontos fortes. Estes sao
0S seus superpoderes na mesa de negociacao, as habilidades e caracteristicas que vocé naturalmente possui e

que podem ser alavancadas para alcancar resultados superiores. Reconhecé-los nao é um ato de vaidade, mas de

estratégia.
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Escuta Ativa

Se vocé descobriu que é um
excelente ouvinte, essa é
uma forgca imensa. Em
negociacdes complexas, a
capacidade de ouvir
ativamente permite que
vocé compreenda as reais
necessidades e
preocupacoes da outra
parte, revelando solucoes
criativas que de outra forma
seriam perdidas.

i]\a Assertividade

Se sua forca é a
assertividade, vocé pode
ser particularmente eficaz
em negociacdes onde é
preciso defender seus
interesses com firmeza, sem
ser agressivo,
estabelecendo limites claros
e respeitosos.

A Analogia da Caixa de Ferramentas
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Empatia

Se vocé é naturalmente
empatico, pode usar essa
empatia para construir
rapport e confianga,
especialmente em
negociacoes de longo prazo
ou com parceiros culturais
diversos, criando conexdes
genuinas.

Pense nos seus pontos fortes como as ferramentas mais afiadas em sua caixa de ferramentas. Um carpinteiro
experiente ndo tenta usar um martelo para apertar um parafuso; ele usa a ferramenta certa para o trabalho
certo. Da mesma forma, um negociador inteligente sabe quando e como aplicar suas forcas.

Ao identificar claramente onde vocé brilha, vocé pode conscientemente posicionar-se em situacdes que

maximizem essas forcas. Por exemplo, se vocé é excelente em criar solucdes criativas, pode se voluntariar para

liderar a fase de brainstorming em uma negociacao complexa. Se sua forca € a analise de dados, vocé pode se

preparar para apresentar argumentos baseados em numeros e fatos concretos.

Lembre-se: seus pontos fortes sao seus diferenciais competitivos. Cultiva-los e aplica-los estrategicamente € o
caminho para se destacar como um negociador excepcional, capaz de criar valor e construir relacionamentos

duradouros.



Areas para Desenvolvimento: O Caminho da

Melhoria Continua

Assim como identificamos os pontos fortes, a autoavaliagdo também nos revela as areas para desenvolvimento. E

crucial encarar essas areas nao como falhas, mas como oportunidades de crescimento. Todos nos temos aspectos

a aprimorar, e a negociacao, sendo uma habilidade complexa, oferece um campo vasto para a melhoria continua.

Identificacao

Talvez vocé descubra que tende a ser
excessivamente acomodador, cedendo mais
do que deveria para evitar conflitos. Ou talvez,
em situacdes de alta pressao, sua inteligéncia
emocional seja desafiada, levando a reacdes
impulsivas. Essas sdo informacdes valiosas!
Elas apontam para onde vocé deve direcionar
sua energia e seu aprendizado.

Pratica Deliberada

Imagine que vocé esta treinando para uma
maratona. Vocé identifica que sua resisténcia
em subidas € um ponto fraco. Em vez de
desistir, vocé foca em treinos especificos para
fortalecer essa area.
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Planejamento

Por exemplo, se a escuta ativa € uma
fraqueza, vocé pode se propor a praticar a
parafrase e o resumo em suas conversas
diarias. Defina metas especificas e
mensuraveis para cada area de
desenvolvimento.

Transformacao

Da mesma forma, ao identificar uma area de
desenvolvimento em negociacao, vocé pode
buscar cursos, livros, mentoria ou, o mais
importante, praticar deliberadamente para
transformar essa fraqueza em uma nova forca.
E um processo continuo de aprendizado e
adaptacao.

© Dica Pratica: Para cada area de desenvolvimento identificada, estabeleca um "mini-habito" diario que

vocé possa praticar consistentemente. Por exemplo, se vocé precisa melhorar sua assertividade,
comprometa-se a expressar claramente sua opiniao pelo menos uma vez em cada reuniao.



O Perfil do Negociador Hibrido: Adaptando-

se a Nova Realidade

O mundo das negociacdes evoluiu rapidamente, e a pandemia de COVID-19 acelerou a ascensao da negociacao

hibrida. Isso significa que, cada vez mais, as interacdes combinam encontros virtuais (videoconferéncias,

plataformas colaborativas) com interacdes presenciais. Essa nova realidade exige que o negociador do futuro nao

apenas conheca seu perfil, mas saiba como adapta-lo e otimiza-lo para diferentes ambientes.

Desafios da Negociacao Hibrida

A autoavaliacao se torna ainda mais critica aqui. Vocé
pode ser um negociador presencial carismatico e
persuasivo, mas como seu perfil se manifesta em uma
videochamada, onde a leitura da linguagem corporal é
limitada e a comunicacao nao verbal é diferente?

Talvez vocé descubra que sua assertividade é
percebida de forma mais agressiva online, ou que sua

capacidade de construir rapport € dificultada pela tela.

Conectar seu perfil de negociador a realidade hibrida
significa entender, por exemplo, que se vocé tende a
ser mais visual, precisara compensar a falta de contato
fisico com mais recursos visuais em suas
apresentacoes virtuais.

Se sua forca € a escuta ativa, vocé precisara redobrar
a atencao aos sinais verbais e ao tom de voz em
chamadas de video. A negociacao hibrida nao é
apenas sobre tecnologia; é sobre a capacidade de
adaptar sua esséncia de negociador a um novo palco,
exigindo ainda mais autoconsciéncia e flexibilidade.

— 0o — — o —

Avalie seu Desempenho
em Ambientes
Diferentes

Compare como vocé se sente e
se comporta em negociacoes
presenciais versus virtuais.
Onde vocé se sente mais
confortavel? Onde seus pontos
fortes sdo mais evidentes?

Desenvolva Habilidades
Especificas parao
Ambiente Virtual

Pratique o contato visual com a
camera, aprimore sua
comunicacao verbal para
compensar a limitacao dos
sinais nao-verbais, e domine as

Crie um Plano de
Transicao Fluida

Desenvolva estratégias para
manter a continuidade e o
momentum quando uma
negociacao migra do ambiente
virtual para o presencial, ou
vice-versa.

ferramentas tecnoldgicas que

podem enriquecer suas

apresentacoes.



Criando Seu Plano de Desenvolvimento
Pessoal (PDP) em Negociacao

Com a autoavaliacdao em maos, o proximo passo é transformar insights em acao. Um Plano de Desenvolvimento

Pessoal (PDP) é seu roteiro para aprimorar suas habilidades de negociacao de forma estruturada e intencional. Ele

nao é um documento estatico, mas um guia vivo que vocé revisara e ajustara ao longo do tempo.
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Defina Metas Claras e Especificas

Em vez de "quero ser um negociador melhor", pense em
"quero melhorar minha escuta ativa em 20% nas
proximas trés negociacdes importantes" ou "quero
praticar a técnica de parafrase em todas as minhas
conversas por um meés".
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Identifique Acoes Concretas

Determine as acdes especificas que vocé tomara para
atingir essas metas. Isso pode incluir ler um livro
especifico, fazer um curso online, buscar um mentor, ou
praticar uma habilidade em situacdes do dia a dia.
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Estabeleca Prazos e Indicadores

Defina prazos realistas para cada acao e estabeleca
indicadores de sucesso para saber se vocé esta no
caminho certo.

Identifique Recursos Necessarios

Determine os recursos de que precisara (tempo,
materiais, apoio de outras pessoas) para executar seu
plano com sucesso.

Lembre-se, o PDP € um compromisso com vocé mesmo. Ele transforma a autoavaliacao de um exercicio de

reflexdo em um motor de crescimento continuo, capacitando-o(a) a se tornar o negociador que vocé aspira ser.

O que vocé quer alcancar? (Especifica, Mensuravel, Atingivel, Relevante,

Componente do PDP Descricao
Meta

Temporal)
Acoes Como vocé vai alcancar a meta?
Recursos O que vocé precisa?
Prazo Quando vocé vai alcancar?
Avaliacao Como vocé vai medir o progresso?

() Exemplo Pratico: Meta: Melhorar a assertividade em negociacdes de prazos, reduzindo concessdes em

15% nos proximos 3 meses. Acdes: 1. Ler "Como Chegar ao Sim" (Fisher & Ury). 2. Praticar a técnica de

"pergunta aberta" em 5 conversas diarias. 3. Simular negociacées com um colega uma vez por semana.



Consolidacao e Proximos Passos

Chegamos ao final de nossa jornada de autoavaliacao. Esperamos que esta aula tenha sido um convite poderoso

para olhar para dentro e compreender a si mesmo como negociador. Lembre-se: 0 autoconhecimento nao é um
destino, mas um processo continuo. Quanto mais vocé se entende, mais adaptavel, resiliente e eficaz vocé se

torna em qualquer mesa de negociacao, seja ela fisica ou virtual.

Em pratica:

Conexao com a Proxima Aula:

e Comprometa-se a realizar um exercicio de Na proxima aula, a Aula 48 - Framework para
autoavaliacao formal (seja um questionario Planejamento de uma Negociacao Real, usaremos
online ou um exercicio de reflexao guiado). 0 autoconhecimento que vocé desenvolveu aqui

« Peca feedback a pelo menos uma pessoa de como um pilar fundamental. Entender seu perfil € o
confianca sobre seu estilo de comunicacéo e primeiro passo para planejar estrategicamente
negociagao. como vocé abordara qualquer negociagao,

e Comece a esbocar seu Plano de

maximizando suas forcas e mitigando suas areas de
desenvolvimento.

Desenvolvimento Pessoal com base nos insights

que obteve.

Recursos Adicionais:

Livro

"Como Chegar ao Sim:
Negociando sem Ceder" de Roger
Fisher e William Ury (classico para
entender a negociacao baseada
em principios).

Artigo Ferramenta

"Emotional Intelligence in Teste de Estilo de Conflito Thomas-
Negotiation" (pesquise artigos Kilmann (TKI) (procure versées
académicos sobre o tema para gratuitas ou pagas para uma
aprofundar a conexao com soft autoavaliacao mais formal).

skills).



Autoavaliacao

Instrucoes: Escolha a alternativa que melhor responde a questao.

Questao 1

Qual a principal razao para a autoavaliacao ser
considerada um pilar fundamental para o sucesso
em negociacoes?

1. Permite prever com 100% de certeza o
resultado de uma negociacao.

2. Ajuda a identificar e alavancar pontos fortes,
além de trabalhar em areas de desenvolvimento.

3. Garante que o0 negociador sempre consiga o
que quer, independentemente da outra parte.

4. Elimina a necessidade de planejar a negociacao,
pois 0 autoconhecimento é suficiente.

Questao 3

A tendéncia de "Negociacao Hibrida" exige do
negociador uma adaptacao de seu perfil. Qual
habilidade se torna ainda mais crucial nesse
contexto?

1. A capacidade de impor sua vontade sem
considerar o ambiente.

2. Arigidez em manter um unico estilo de
negociagao.

3. A autoconsciéncia e a flexibilidade para adaptar
o estilo a diferentes plataformas.

4. A exclusao total de interacdes presenciais.

Questao Discursiva:

Questao 2

Ao complementar a autoavaliacao com a
observacao direta do proprio comportamento e o
feedback de terceiros, qual aspecto do negociador
€ mais efetivamente revelado?

1. Apenas as habilidades técnicas e 0
conhecimento de mercado.

2. Os pontos cegos e a manifestacao das soft
skills e inteligéncia emocional.

3. A capacidade de manipular a outra parte sem
ser percebido.

4. A preferéncia por negociacdes exclusivamente
virtuais.

Questao 4

Um Plano de Desenvolvimento Pessoal (PDP) em
negociacao deve ser:

1. Um documento estatico, preenchido uma unica
vez e nunca mais revisado.

2. Um conjunto de metas vagas e sem prazos
definidos.

3. Um roteiro estruturado com metas claras, acoes
concretas, prazos e indicadores de sucesso.

4. Uma lista de desejos sem compromisso com a
pratica.

Explique, com suas palavras, a importancia de encarar as "areas para desenvolvimento" em negociacao como

oportunidades de crescimento, e nao como falhas. D& um exemplo pratico de como uma area de desenvolvimento

pode ser transformada em uma forcga.



Gabarito

Questao 1 Questao 2

Resposta correta: b) Ajuda a identificar e Resposta correta: b) Os pontos cegos e a
alavancar pontos fortes, além de trabalhar em manifestacao das soft skills e inteligéncia
areas de desenvolvimento. emocional.

Questao 3 Questao 4

Resposta correta: ¢) A autoconsciénciae a Resposta correta: ¢c) Um roteiro estruturado com
flexibilidade para adaptar o estilo a diferentes metas claras, acoes concretas, prazos e
plataformas. indicadores de sucesso.

Resposta Sugerida para a Questao Discursiva:

Encarar as "areas para desenvolvimento" como oportunidades de crescimento € fundamental porque promove
uma mentalidade de aprendizado continuo e resiliéncia. Em vez de desmotivar, essa perspectiva nos impulsiona
a agir e a melhorar.

Por exemplo, se um negociador descobre que sua "area para desenvolvimento" é a dificuldade em lidar com
objecdes, ele pode transformar isso em uma forca ao praticar ativamente técnicas de escuta ativa e

reformulacao, buscando entender a raiz da objecao e transforma-la em um ponto de convergéncia, tornando-se
um negociador mais empatico e persuasivo.




Nota Importante

/N As informacdes regulatérias/legais/técnicas desta aula estao atualizadas até 2025. Consulte sempre
fontes oficiais para verificar alteracdes.
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Aula Secoes Atualizado até
Autoavaliacao: Identificando seu Conteudo completo para seu Informacdes regulatorias e técnicas
Perfil de Negociador desenvolvimento

Esperamos que esta aula tenha proporcionado insights valiosos sobre seu perfil como negociador. Lembre-se que
0 autoconhecimento é uma jornada continua, e cada negociacao oferece uma nova oportunidade para aprender e
crescer. Na proxima aula, aplicaremos esses conhecimentos ao planejamento estratégico de negociacdes reais.

Continue sua jornada de desenvolvimento e nao hesite em revisitar este material sempre que necessario para
reforcar conceitos e técnicas importantes.



