
Aula 48 3 Framework para Planejamento de 
uma Negociação Real
A Bússola da Negociação: Por Que Planejar é a Chave do Sucesso?

Você já se viu em uma situação onde, no meio de uma conversa importante, percebeu que não tinha um plano 
claro? Talvez fosse uma negociação de preço, um acordo com um colega de trabalho ou até mesmo um debate 
familiar. A sensação de improviso pode ser desconfortável e, muitas vezes, leva a resultados abaixo do esperado. 
No mundo das negociações, essa sensação é um convite ao fracasso.

Imagine que você está prestes a embarcar em uma jornada por um território desconhecido. Você se aventuraria 
sem um mapa, sem saber seu destino final ou os recursos de que precisaria? Provavelmente não. A negociação é 
exatamente essa jornada. Sem um planejamento robusto, você estará à mercê das circunstâncias, reagindo em vez 
de direcionar o processo. É aqui que um framework de planejamento se torna sua bússola e seu mapa.

Nesta aula, vamos desvendar esse framework, transformando a complexidade de uma negociação real em um 
processo estruturado e gerenciável. Você aprenderá a definir seus objetivos com clareza, a mapear o terreno da 
negociação e a antecipar os movimentos da outra parte. Ao final, você será capaz de construir um plano de 
negociação sólido, aumentando significativamente suas chances de alcançar acordos mais vantajosos e 
duradouros, seja para cumprir horas complementares em sua universidade ou para se destacar em um concurso 
público.



O Preço da Improvisação: Por Que um 
Framework é Essencial?
Muitas pessoas encaram a negociação como uma arte intuitiva, um jogo de cintura que se desenvolve no calor do 
momento. Embora a intuição e a adaptabilidade sejam importantes, confiar apenas nelas é como tentar construir 
um arranha-céu sem um projeto arquitetônico. O resultado pode ser instável, ineficiente e, na pior das hipóteses, 
desastroso. A falta de um planejamento estruturado é um dos maiores sabotadores de negociações.

Pense na última vez em que você teve que tomar uma decisão importante sob pressão. A mente tende a focar no 
imediato, nas emoções do momento, e não na estratégia de longo prazo. Em uma negociação, isso se traduz em 
aceitar acordos desfavoráveis, perder oportunidades valiosas ou até mesmo danificar relacionamentos. O 
problema não é a falta de boa vontade, mas a ausência de um roteiro que guie suas ações e reações.

Um framework para planejamento de negociação surge como a solução para esse problema. Ele oferece uma 
estrutura lógica, um passo a passo que permite transformar a complexidade em clareza. Ao invés de improvisar, 
você estará executando um plano bem pensado, com objetivos claros, alternativas definidas e estratégias para 
lidar com imprevistos. É a diferença entre navegar à deriva e pilotar um navio com destino certo.

Riscos da Improvisação
Acordos desfavoráveis

Oportunidades perdidas

Relacionamentos danificados

Decisões emocionais, não estratégicas

Benefícios do Framework
Estrutura lógica e clara

Objetivos bem definidos

Alternativas mapeadas

Estratégias para imprevistos



O Primeiro Passo: Definindo Seus Objetivos 
com Clareza Cirúrgica
Antes de qualquer movimento em uma negociação, a pergunta mais fundamental a ser feita é: "O que eu realmente 
quero alcançar?". Parece óbvio, mas a maioria das negociações falha porque as partes não definiram seus 
objetivos de forma clara, específica e realista. Sem um alvo, qualquer caminho serve, e raramente leva ao melhor 
resultado.

Imagine que você está planejando uma viagem. Você não simplesmente entra no carro e dirige; você decide para 
onde quer ir, o que quer ver e qual o seu orçamento. Da mesma forma, em uma negociação, seus objetivos são o 
seu destino. Eles devem ser mais do que apenas "conseguir um bom preço"; precisam ser mensuráveis, atingíveis 
e relevantes.

A metodologia SMART (Specific, Measurable, Achievable, Relevant, Time-bound) é uma ferramenta poderosa para 
definir seus objetivos de negociação. Por exemplo, em vez de "Quero um salário melhor", um objetivo SMART seria 
"Negociar um aumento de 15% no meu salário base, com um bônus de desempenho atrelado a metas claras, a ser 
implementado no próximo trimestre fiscal". Essa clareza permite que você avalie o progresso e saiba exatamente 
quando um acordo é satisfatório.

1

Specific (Específico)
Seu objetivo deve ser claro e 
específico, não vago ou 
genérico. Defina exatamente o 
que você quer alcançar.

2

Measurable 
(Mensurável)
Deve ser possível medir o 
progresso e saber quando o 
objetivo foi atingido. Inclua 
números e métricas.

3

Achievable (Atingível)
O objetivo precisa ser realista e 
alcançável, considerando as 
circunstâncias e recursos 
disponíveis.

4

Relevant (Relevante)
Deve estar alinhado com seus interesses maiores e 
fazer sentido no contexto da negociação.

5

Time-bound (Temporal)
Estabeleça um prazo ou período para a realização 
do objetivo, criando um senso de urgência.



O Poder da Alternativa: BATNA e WATNA
Uma das maiores fontes de poder em qualquer negociação não está no que você quer, mas no que você fará se 
não conseguir o que quer. Essa é a essência do BATNA (Best Alternative to a Negotiated Agreement) 3 sua Melhor 
Alternativa para um Acordo Negociado. Conhecer seu BATNA é como ter um plano B robusto: ele te dá confiança 
para se afastar de um acordo ruim.

Pense em um vendedor de carros. Se ele tem vários compradores interessados em um mesmo veículo, seu BATNA 
é forte: ele pode simplesmente vender para outro. Se ele só tem um comprador e o carro está parado há meses, 
seu BATNA é fraco, e ele terá menos poder de barganha. Seu BATNA define seu ponto de ruptura, o limite abaixo 
do qual você prefere não fazer negócio.

Por outro lado, o WATNA (Worst Alternative to a Negotiated Agreement) é o pior cenário possível caso a 
negociação falhe. Entender seu WATNA ajuda a dimensionar os riscos e a valorizar um acordo que, embora não 
seja ideal, ainda é melhor do que o pior resultado. Conhecer tanto seu BATNA quanto seu WATNA, e idealmente o 
da outra parte, é crucial para formular uma estratégia de negociação eficaz e evitar armadilhas.

Conceito Âmbito/Aplicação Base/Origem Exemplo

BATNA Ponto de referência 
para aceitar/rejeitar um 
acordo

Poder de barganha, 
alternativas disponíveis

Ter outra oferta de 
emprego enquanto 
negocia salário

WATNA Avaliação de riscos e 
limites mínimos

Pior cenário, custo da 
não-negociação

Perder o cliente e ter 
prejuízo se não houver 
acordo

BATNA Forte
Múltiplas alternativas disponíveis

Alto poder de barganha

Capacidade de recusar acordos 
ruins

Ponto de Equilíbrio
Avaliação realista das alternativas

Conhecimento do seu limite 
mínimo aceitável

Compreensão do BATNA da outra 
parte

WATNA Claro
Consciência dos riscos 
envolvidos

Preparação para o pior cenário

Valorização de acordos razoáveis



Decifrando o Outro Lado: Interesses, 
Necessidades e Motivações
Uma negociação não é um monólogo; é um diálogo. E para que esse diálogo seja produtivo, é fundamental 
entender não apenas o que a outra parte diz, mas o que ela realmente quer e por que quer. Focar apenas nas 
posições declaradas (o que eles pedem) é um erro comum. O verdadeiro ouro está nos interesses subjacentes (o 
porquê eles pedem).

Imagine que seu vizinho reclama do barulho da sua música. A posição dele é "abaixe o volume". Mas o interesse 
pode ser "preciso de paz para trabalhar em casa" ou "meu filho pequeno precisa dormir". Se você focar apenas na 
posição, pode se sentir atacado. Se entender o interesse, pode propor soluções criativas, como usar fones de 
ouvido ou mudar o horário da música, que satisfaçam a ambos.

Para decifrar o outro lado, é preciso pesquisa e empatia. Quais são os objetivos deles? Quais são suas pressões? 
Quais são suas forças e fraquezas? A capacidade de se colocar no lugar do outro, de praticar a escuta ativa e de 
fazer perguntas abertas, é uma soft skill inestimável aqui. Essa compreensão profunda permite que você formule 
propostas que não apenas atendam aos seus interesses, mas também ressoem com os da outra parte, criando 
valor para ambos.

Posições (Superfície)
O que a pessoa diz que quer

Demandas explícitas

Frequentemente inflexíveis

Podem criar impasses

Interesses (Profundidade)
Por que a pessoa quer algo

Motivações subjacentes

Necessidades reais

Abrem espaço para soluções criativas

Dica de Ouro: Para descobrir interesses ocultos, pratique perguntas abertas como "O que torna isso 
importante para você?" ou "Como isso ajudaria sua situação?". Estas perguntas revelam motivações que 
não são evidentes nas posições declaradas.



Mapeando o Terreno: Identificando 
Questões e Prioridades
Com os objetivos e os interesses das partes em mente, o próximo passo é mapear o "terreno" da negociação. Isso 
significa identificar todas as questões que estarão sobre a mesa 3 os tópicos específicos que precisam ser 
discutidos e resolvidos. Em uma negociação de contrato, isso pode incluir preço, prazos de entrega, condições de 
pagamento, garantias, cláusulas de rescisão, etc.

Pense em um chef de cozinha que está planejando um novo prato. Ele não pensa apenas no ingrediente principal, 
mas em todos os componentes: os temperos, os acompanhamentos, a apresentação. Cada um desses é uma 
"questão" que precisa ser considerada e balanceada para criar um prato harmonioso. Da mesma forma, em uma 
negociação, cada questão tem seu peso e sua interdependência.

Uma vez que as questões são identificadas, o desafio é priorizá-las. Quais são as questões mais importantes para 
você? E para a outra parte? Nem todas as questões têm o mesmo valor. Algumas podem ser "ganha-ganha" 
(ambos se beneficiam), outras "ganha-perde" (um ganha, outro perde), e algumas podem ser "neutras". Entender 
essa hierarquia e o valor relativo de cada questão permite que você construa um plano de concessões estratégico, 
sabendo onde pode ceder e onde precisa ser firme.

1
Essenciais
Não negociáveis

2
Importantes
Preferências fortes

3
Desejáveis
Bom ter, mas flexível

4
Moeda de Troca
Concessões estratégicas

Tipos de Questões

Ganha-Ganha: Ambas as partes se beneficiam (ex: 
prazos flexíveis que ajudam ambos)

Ganha-Perde: Uma parte ganha à custa da outra 
(ex: preço mais alto beneficia o vendedor)

Neutras: Não afetam significativamente nenhuma 
das partes (ex: detalhes administrativos menores)

Estratégia de Priorização

Liste todas as questões possíveis1.

Classifique-as por importância para você2.

Estime a importância para a outra parte3.

Identifique áreas de possível acordo e de potencial 
conflito

4.

Desenvolva um plano de concessões baseado 
nessa análise

5.



A Dança das Concessões: Estratégias de 
Abertura e Movimento
Com seus objetivos claros e as questões mapeadas, é hora de pensar na sua oferta de abertura e na sua 
estratégia de concessões. A oferta inicial não é apenas um número; é uma declaração de intenções, um ponto de 
partida que pode influenciar todo o tom da negociação. Ela deve ser ambiciosa, mas realista, ancorando a 
discussão em um patamar favorável.

Imagine que você está jogando xadrez. Sua primeira jogada não é aleatória; ela é calculada para posicionar suas 
peças de forma vantajosa e antecipar os movimentos do seu oponente. Da mesma forma, sua oferta de abertura 
deve ser pensada para criar uma margem para negociação, sem parecer irrealista ou ofensiva.

A arte da negociação reside na capacidade de fazer e receber concessões de forma estratégica. Um plano de 
concessões detalha quais questões você está disposto a ceder, em que medida e em troca de quê. É crucial não 
ceder sem receber algo em troca. As concessões devem ser graduais, justificadas e sempre visando seus 
objetivos finais. Lembre-se: cada concessão é uma oportunidade para obter algo de valor em retorno, 
transformando o "dar e receber" em um processo de criação de valor.

Oferta de Abertura
Ambiciosa mas defensável

Cria margem para negociação

Estabelece uma âncora 
psicológica

Concessões Graduais
Pequenas e calculadas

Sempre em troca de algo

Justificadas com argumentos 
sólidos

Movimento Estratégico
Mantém foco nos objetivos 
finais

Avalia o impacto de cada 
concessão

Preserva questões essenciais

Princípio da Reciprocidade: Quando você faz uma concessão, crie a expectativa clara de que espera algo 
em troca. Isso pode ser explícito ("Se eu reduzir o preço em 5%, você pode aumentar o volume do 
pedido?") ou implícito, através da sua linguagem corporal e tom.

Tipos de Concessões

Concessões de Valor: Têm impacto direto no 
resultado (preço, quantidade)

Concessões de Processo: Afetam como o acordo 
será implementado (prazos, métodos)

Concessões Simbólicas: Têm baixo custo para 
você, mas alto valor para o outro lado

Erros a Evitar

Fazer concessões muito rápido

Ceder sem obter nada em troca

Fazer concessões muito grandes de uma vez

Não justificar suas concessões

Perder de vista seus objetivos essenciais



O Poder da Informação: Pesquisa e 
Inteligência na Negociação
Em um mundo cada vez mais conectado, a informação é a moeda mais valiosa. Em negociação, isso não é 
diferente. Entrar em uma mesa de negociação sem ter feito sua "lição de casa" é como tentar resolver um quebra-
cabeça com metade das peças faltando. A pesquisa e a inteligência pré-negociação são fundamentais para 
construir uma base sólida para suas estratégias.

Pense em um detetive investigando um caso. Ele não chega a conclusões precipitadas; ele coleta evidências, 
entrevista testemunhas, analisa padrões. Quanto mais informações ele tem, mais precisa será sua reconstrução 
dos fatos. Em negociação, a "evidência" são dados de mercado, informações sobre a outra parte, precedentes de 
acordos semelhantes e tendências do setor.

Isso inclui pesquisar o histórico da outra parte, sua reputação, seus resultados financeiros, seus concorrentes e 
até mesmo o perfil dos negociadores envolvidos. A internet, relatórios de mercado, notícias e redes profissionais 
são fontes riquíssimas. Conhecer o contexto e os detalhes permite que você antecipe objeções, identifique 
oportunidades ocultas e construa argumentos mais persuasivos. A informação não apenas fortalece sua posição, 
mas também revela caminhos para soluções criativas que talvez não fossem visíveis à primeira vista.

Perfil Organizacional
Histórico da empresa

Cultura organizacional

Resultados financeiros

Estratégia de mercado

Perfil do Negociador
Histórico profissional

Estilo de negociação

Preferências e aversões

Redes de relacionamento

Contexto de Mercado
Tendências do setor

Benchmarks e comparativos

Precedentes de acordos

Pressões competitivas

Fontes de Informação

Sites corporativos e relatórios anuais

Redes sociais profissionais (LinkedIn)

Notícias e publicações do setor

Contatos em comum e networking

Bases de dados especializadas

Histórico de negociações anteriores

Aplicação Estratégica

A informação coletada deve ser transformada em 
insights acionáveis:

Identificar pontos de alavancagem1.

Antecipar objeções e preparar respostas2.

Descobrir interesses não declarados3.

Adaptar sua comunicação ao estilo do outro4.

Construir argumentos baseados em dados5.



Negociação Híbrida: Planejando no Cenário 
Conectado de 2025
O cenário das negociações mudou drasticamente, especialmente após os eventos recentes que aceleraram a 
digitalização. A negociação híbrida, que combina interações virtuais (videoconferências, plataformas 
colaborativas) com encontros presenciais, não é mais uma exceção, mas uma realidade. Planejar para esse 
ambiente exige uma nova camada de consideração.

Imagine que você está organizando um evento. Antigamente, era tudo presencial. Agora, você precisa pensar em 
como as pessoas interagem online, como a tecnologia pode facilitar ou dificultar a comunicação, e como manter o 
engajamento em ambos os formatos. A negociação híbrida é similar: ela exige que você pense na logística, na 
tecnologia e na dinâmica da comunicação.

Ao planejar uma negociação híbrida, considere:

Tecnologia
Qual plataforma será usada? 
Todos têm acesso e 
familiaridade? Teste antes!

Comunicação Não 
Verbal
Como compensar a perda de 
sinais não verbais em 
ambientes virtuais? Câmeras 
ligadas, boa iluminação.

Etiqueta Online
Regras claras sobre 
interrupções, uso de chat, 
compartilhamento de tela.

Gestão do Tempo
Sessões virtuais tendem a ser 
mais curtas e focadas. Planeje 
pausas.

Documentação
Como garantir que todos 
tenham acesso aos 
documentos e possam 
colaborar em tempo real?

A pandemia de COVID-19 nos ensinou que a adaptabilidade é fundamental. Planejar para o formato híbrido 
significa antecipar os desafios e as oportunidades que a tecnologia oferece, garantindo que a comunicação seja 
fluida e eficaz, independentemente do meio.

Atenção: Em negociações híbridas, é crucial garantir que participantes remotos tenham as mesmas 
oportunidades de contribuição que os presenciais. Planeje momentos específicos para ouvir todos os 
participantes e utilize ferramentas de colaboração que nivelar a participação.

Vantagens do Formato Híbrido

Maior flexibilidade geográfica

Redução de custos de deslocamento

Possibilidade de incluir especialistas remotos

Gravação e documentação facilitadas

Acesso imediato a dados e informações online

Desafios a Superar

Dificuldade em construir rapport virtualmente

Problemas técnicos e interrupções

Fadiga de videoconferência

Diferenças de fuso horário

Segurança e confidencialidade das informações



O Coração da Negociação: Soft Skills e 
Inteligência Emocional no Planejamento
Por mais que um framework seja lógico e estruturado, a negociação é, em sua essência, uma interação humana. E 
é aqui que as soft skills e a inteligência emocional entram em jogo, não apenas durante a negociação, mas 
crucialmente na fase de planejamento. Preparar-se para o aspecto humano da negociação é tão importante quanto 
preparar os números.

Pense em um atleta de alto rendimento. Ele não treina apenas o corpo; ele treina a mente, a resiliência, a 
capacidade de lidar com a pressão. Da mesma forma, um negociador eficaz não apenas domina as táticas, mas 
também entende suas próprias emoções e as dos outros.

Ao planejar, considere:

A capacidade de gerenciar emoções, tanto as suas quanto as da outra parte, e de construir rapport, pode ser o 
diferencial entre um acordo medíocre e um relacionamento duradouro. Integrar a preparação emocional ao seu 
framework de planejamento é um investimento valioso.

Preparação Emocional

Identifique seus pontos emocionais fracos

Pratique técnicas de respiração e foco

Visualize cenários desafiadores e suas reações

Prepare frases para momentos de tensão

Defina limites claros para pausas se necessário

Construção de Rapport

O rapport (conexão) é fundamental para negociações 
bem-sucedidas. Planeje como:

Encontrar interesses comuns além da negociação

Demonstrar genuíno interesse pela outra parte

Criar um ambiente de confiança e respeito mútuo

Adaptar seu estilo de comunicação ao do outro

Autoconsciência
Quais são seus gatilhos emocionais? 

Como você reage sob pressão? 
Planeje como gerenciar suas 

próprias emoções.

Empatia
Como a outra parte pode estar se 
sentindo? Quais são suas 
preocupações emocionais? Antecipe 
e planeje respostas empáticas.

Escuta Ativa
Como você garantirá que está 
realmente ouvindo, e não apenas 
esperando sua vez de falar? Planeje 
perguntas abertas.

Resiliência
Como você lidará com impasses ou 
com uma resposta negativa? Tenha 

um plano para manter a calma e a 
perspectiva.



A Arte da Comunicação: Elaborando Seu 
Plano de Diálogo
Uma negociação é, fundamentalmente, uma troca de informações. Como você comunica suas propostas, como 
você responde às objeções e como você constrói uma ponte de entendimento são elementos cruciais para o 
sucesso. Ter um plano de comunicação bem definido é tão importante quanto ter um plano de concessões.

Imagine um maestro regendo uma orquestra. Ele não apenas sabe a partitura, mas também como cada instrumento 
deve soar, quando deve entrar e qual a intensidade. A comunicação em uma negociação é similar: você precisa 
saber o que dizer, quando dizer e como dizer, para que a "música" do diálogo seja harmoniosa e produtiva.

Ao planejar sua comunicação, considere:

1
Mensagem Principal
Qual é a sua proposta central? Como você a apresentará de forma clara e concisa?

2
Argumentos e Evidências
Quais dados, fatos ou histórias você usará para apoiar seus pontos?

3
Respostas a Objeções
Quais são as prováveis objeções da outra parte e como você as refutará ou as abordará de forma 
construtiva?

4
Perguntas Estratégicas
Quais perguntas você fará para obter informações, esclarecer pontos ou testar suposições?

5
Linguagem e Tom
Qual o tom mais adequado para a negociação? Formal, informal, colaborativo?

6
Canais de Comunicação
Quais canais serão utilizados (e-mail, telefone, videoconferência, presencial) e como cada um será 
otimizado?

Um plano de comunicação bem elaborado garante que você esteja preparado para conduzir o diálogo de forma 
eficaz, evitando mal-entendidos e construindo um terreno comum.

Estrutura de Apresentação

Abertura: Estabeleça rapport e defina o tom1.

Contexto: Apresente a situação atual e 
necessidades

2.

Proposta: Articule claramente sua oferta3.

Benefícios: Explique o valor para ambas as partes4.

Evidências: Forneça dados que suportem sua 
posição

5.

Próximos passos: Sugira um caminho a seguir6.

Técnicas de Persuasão

Reciprocidade: Ofereça algo para receber algo

Escassez: Destaque oportunidades limitadas

Autoridade: Use credenciais e expertise

Consistência: Alinhe com compromissos 
anteriores

Consenso social: Mostre o que outros estão 
fazendo

Afinidade: Construa conexões pessoais



Antecipando o Inesperado: Planejamento de 
Contingência e Riscos
Mesmo o plano mais meticuloso pode encontrar obstáculos. O mundo real é dinâmico, e as negociações raramente 
seguem um roteiro linear. É por isso que um bom planejamento inclui a antecipação de riscos e o desenvolvimento 
de planos de contingência. Estar preparado para o que pode dar errado é uma forma de garantir que você possa 
se adaptar e ainda assim alcançar seus objetivos.

Pense em um alpinista experiente. Ele não apenas planeja a rota principal, mas também as rotas alternativas em 
caso de mau tempo, os equipamentos de segurança para imprevistos e os procedimentos de resgate. Ele antecipa 
os perigos para minimizá-los. Em negociação, a mentalidade é a mesma.

Ao planejar contingências, pergunte-se:

Quais são os piores cenários possíveis?
A outra parte se recusa a ceder em um ponto 
crucial

Surgem novas informações que mudam o 
contexto

A negociação é interrompida abruptamente

Aparecem novos stakeholders com demandas 
diferentes

Como você reagiria a cada um desses 
cenários?
Tenha um plano B, C e D para cada situação crítica. 
Considere:

Alternativas criativas para pontos de impasse

Fontes adicionais de informação para validar 
novos dados

Estratégias para retomar o diálogo após 
interrupções

Quais são os pontos de ruptura?
Defina claramente:

Em que momento você deve considerar se afastar 
da mesa

Quais condições são absolutamente inaceitáveis

Como você comunicará seus limites de forma 
construtiva

Como você pode mitigar os riscos?
Considere medidas preventivas:

Informações adicionais que você pode obter 
antecipadamente

Garantias que pode solicitar para reduzir 
incertezas

Cláusulas contratuais que protejam seus 
interesses

Um plano de contingência não é um sinal de pessimismo, mas de realismo e prudência. Ele te dá a flexibilidade e a 
confiança para navegar por águas turbulentas, transformando potenciais crises em oportunidades de adaptação.

Lembre-se: O planejamento de contingência não deve se tornar uma profecia autorrealizável. Mantenha 
uma atitude positiva e construtiva, usando seu plano de contingência apenas quando necessário, não 
como primeira opção.



O Framework em Ação: Um Guia Passo a 
Passo para o Planejamento
Até agora, exploramos os componentes essenciais de um planejamento de negociação. Agora, vamos consolidá-
los em um guia passo a passo, um verdadeiro checklist que você pode usar para estruturar suas próximas 
negociações. Este framework não é uma receita rígida, mas um roteiro flexível que se adapta a diferentes 
contextos.

Imagine que você está montando um móvel complexo. Você não começa a parafusar aleatoriamente; você segue 
as instruções, passo a passo, garantindo que cada peça esteja no lugar certo antes de avançar. O planejamento de 
negociação é similar: cada etapa constrói a base para a próxima, garantindo uma estrutura sólida.

Framework para Planejamento de uma Negociação Real:

01

Defina Seus Objetivos 
SMART
O que você quer alcançar? Seja 
específico, mensurável, atingível, 
relevante e com prazo definido.

02

Determine Seu BATNA e 
WATNA
Qual sua melhor alternativa se a 
negociação falhar? Qual o pior 
cenário?

03

Analise a Outra Parte
Quais são seus interesses, 
necessidades, motivações, forças e 
fraquezas?

04

Identifique e Priorize as 
Questões
Quais tópicos estarão em 
discussão? Quais são mais 
importantes para você e para eles?

05

Desenvolva Sua Estratégia 
de Abertura e Concessões
Qual será sua oferta inicial? Onde 
você pode ceder e o que espera em 
troca?

06

Realize Pesquisa e Coleta de 
Informações
Obtenha dados de mercado, 
informações sobre a outra parte e 
precedentes.

07

Incorpore Tendências 
(Híbrida, Soft Skills)
Como o formato e o aspecto 
humano influenciam seu plano?

08

Elabore um Plano de 
Comunicação
O que você dirá, como e quando? 
Como lidará com objeções?

09

Planeje Contingências e 
Avalie Riscos
O que pode dar errado? Como você 
reagirá?

Este checklist serve como um lembrete poderoso de que a preparação é a espinha dorsal de qualquer negociação 
bem-sucedida.



Da Teoria à Prática: Aplicando o Framework 
em um Cenário Real
Com o framework em mente, vamos ver como ele se aplica a uma situação prática. Imagine que você é um 
consultor de TI e está negociando um novo contrato de serviço com um cliente de grande porte. O cliente quer um 
preço mais baixo, e você quer manter sua margem de lucro e garantir um contrato de longo prazo.

Primeiro, você define seus objetivos SMART: "Fechar um contrato de 24 meses com valor mensal de R$ 
15.000,00, com cláusula de reajuste anual pelo IPCA, e incluir um projeto piloto de IA nos primeiros 6 meses." Seu 
BATNA é buscar outros clientes menores, e seu WATNA é perder o cliente e ter que demitir parte da equipe.

Em seguida, você analisa a outra parte: O cliente está sob pressão para cortar custos, mas valoriza a qualidade e a 
inovação. Eles têm um histórico de contratos de longo prazo. Você identifica as questões: Preço, duração do 
contrato, escopo dos serviços, inclusão de novas tecnologias, prazos de pagamento. Sua estratégia de abertura 
será propor R$ 17.000,00 por 18 meses, com a intenção de ceder no preço em troca de um contrato mais longo e a 
inclusão do projeto de IA (que pode gerar receita futura).

Você pesquisa o mercado para justificar seu preço e planeja sua comunicação, focando nos benefícios a longo 
prazo e na inovação. Você também antecipa riscos, como a recusa do cliente em aceitar o projeto de IA, e já tem 
um plano B: oferecer um desconto maior em troca de um contrato de 36 meses. Ao seguir cada etapa do 
framework, você não apenas se sente mais preparado, mas também aumenta suas chances de um resultado 
mutuamente benéfico.

1Preparação
Definir objetivo: contrato de 24 meses a 
R$15.000/mês

BATNA: buscar clientes menores

Pesquisar histórico do cliente e pressões 
de mercado

2 Oferta Inicial
Propor R$17.000/mês por 18 meses

Apresentar escopo completo dos serviços

Destacar diferenciais de qualidade
3Negociação

Ceder no preço (até R$15.000)

Solicitar extensão do contrato (24 meses)

Propor projeto piloto de IA como valor 
agregado

4 Fechamento
Garantir cláusula de reajuste pelo IPCA

Definir cronograma do projeto de IA

Estabelecer métricas de sucesso e 
revisões periódicas

Análise da Outra Parte

Interesses Pressões

Redução de custos Orçamento limitado

Qualidade do serviço Metas de inovação

Estabilidade 
operacional

Concorrência no 
mercado

Acesso a novas 
tecnologias

Expectativas dos 
stakeholders

Plano de Concessões

Posso ceder em:

Preço: até R$15.000/mês (limite mínimo)

Cronograma de implementação: flexível

Frequência de relatórios: aumentar se necessário

Não posso ceder em:

Qualidade do serviço principal

Cláusula de reajuste anual

Prazo de pagamento (máximo 30 dias)



Consolidando o Conhecimento: Sua Jornada 
para Negociações de Sucesso
Chegamos ao final da nossa jornada sobre o framework para planejamento de uma negociação real. Vimos que a 
improvisação é um caminho perigoso e que a preparação é a verdadeira chave para desbloquear o sucesso. Desde 
a definição cirúrgica de seus objetivos até a antecipação dos movimentos da outra parte e a gestão das emoções, 
cada etapa do planejamento é um investimento que rende frutos em acordos mais vantajosos e relacionamentos 
mais sólidos.

Em prática: Lembre-se que a negociação é um processo contínuo de aprendizado. Use o framework como um 
guia, adapte-o às suas necessidades e pratique-o em diferentes contextos. Cada negociação é uma oportunidade 
para aprimorar suas habilidades e refinar seu plano. A preparação não elimina a necessidade de flexibilidade, mas 
a torna muito mais eficaz.

Autoavaliação

1. Qual o principal benefício de definir um BATNA 
(Best Alternative to a Negotiated Agreement) 
antes de uma negociação?

Garante que a outra parte aceite sua primeira 
oferta.

1.

Aumenta seu poder de barganha e define seu 
ponto de ruptura.

2.

Elimina a necessidade de fazer concessões.3.

Assegura que a negociação será rápida e sem 
conflitos.

4.

2. A metodologia SMART é utilizada para:

Analisar o perfil psicológico da outra parte.1.

Criar um plano de comunicação eficaz.2.

Definir objetivos de negociação de forma 
específica, mensurável, atingível, relevante e 
com prazo.

3.

Avaliar os riscos e contingências de uma 
negociação.

4.

3. Em uma negociação híbrida, qual aspecto se 
tornou mais crítico no planejamento?

Apenas a definição de objetivos financeiros.1.

A gestão da comunicação não verbal e a 
etiqueta online.

2.

O número de reuniões presenciais obrigatórias.3.

A exclusão de soft skills do processo.4.

4. Qual a importância de identificar os 
"interesses" da outra parte, em vez de focar 
apenas em suas "posições"?

Interesses são irrelevantes para o resultado 
final.

1.

Focar em posições leva a soluções mais 
criativas.

2.

Entender os interesses permite encontrar 
soluções que criem valor para ambos os lados.

3.

Posições são sempre mais fáceis de serem 
negociadas.

4.

5. Descreva brevemente como a inteligência emocional contribui para a fase de planejamento de uma 
negociação.

A inteligência emocional permite que você antecipe suas próprias reações emocionais e as da outra parte, 
preparando-se para gerenciá-las de forma construtiva. Ela ajuda a identificar gatilhos emocionais, desenvolver 
estratégias para manter a calma sob pressão, e planejar abordagens empáticas que construam rapport. Um 
planejamento que incorpora inteligência emocional aumenta a resiliência durante momentos difíceis da 
negociação e cria espaço para soluções criativas baseadas em uma compreensão mais profunda dos 
interesses humanos envolvidos.

Próxima Aula

Na Aula 49 3 Preparação para Simulação de Negociação, aplicaremos todos esses conceitos em um cenário 
prático, preparando você para simular uma negociação real e consolidar seu aprendizado.

Recursos Adicionais

Livro: "Getting to Yes: Negotiating Agreement Without Giving In" por Roger Fisher e William Ury (clássico para 
aprofundar em negociação baseada em princípios).

Artigo: "The New Rules of Hybrid Negotiation" (Harvard Business Review, para insights sobre tendências 
atuais).

Plataformas: LinkedIn Learning (cursos práticos sobre soft skills e negociação).



Nota Importante

NOTA IMPORTANTE: As informações regulatórias/legais/técnicas desta aula estão atualizadas até 2025. 
Consulte sempre fontes oficiais para verificar alterações.

É fundamental manter-se atualizado sobre as melhores práticas de negociação e as tendências do mercado. As 
técnicas e estratégias apresentadas nesta aula representam o estado da arte em negociação até 2025, mas o 
campo está em constante evolução.

Recomendamos que você:

Participe regularmente de workshops e treinamentos de atualização

Acompanhe publicações especializadas em negociação e gestão

Construa uma rede de contatos com outros profissionais da área

Documente suas próprias experiências de negociação para aprendizado contínuo

A aplicação prática do framework apresentado nesta aula deve sempre considerar o contexto específico de cada 
negociação, incluindo aspectos culturais, legais e éticos relevantes para sua situação particular.

Lembre-se que o sucesso em negociação não é medido apenas pelos resultados imediatos, mas também pela 
sustentabilidade dos acordos e pela qualidade dos relacionamentos construídos ao longo do processo.

Verificação de Fontes

Consulte associações profissionais de negociação

Verifique publicações acadêmicas recentes

Acompanhe mudanças legislativas relevantes

Busque orientação de especialistas certificados

Aplicação Ética

Respeite princípios de negociação justa

Mantenha transparência apropriada

Honre compromissos assumidos

Considere impactos de longo prazo das decisões


