Aula 49 - Preparacao para Simulacao de
Negociacao

O Palco Esta Montado: Sua Jornada na Negociacao Comeca Aqui

Bem-vindo a Aula 49 do nosso Curso de Negociacdes Internacionais! Se vocé chegou até aqui, € porque ja
compreende que a negociacao nao é apenas uma arte, mas uma ciéncia que exige preparo, estratégia e, acima de
tudo, um profundo entendimento do cenario e dos atores envolvidos. Muitas vezes, apos um dia cansativo, a ideia
de mergulhar em um novo topico pode parecer desafiadora, mas garanto que o conhecimento que vocé vai
adquirir hoje é um investimento direto no seu futuro profissional e pessoal.

Pense na ultima vez em que vocé precisou convencer alguém de algo importante — seja um colega, um cliente ou
até mesmo um familiar. O sucesso dessa interacao provavelmente dependeu de quao bem vocé se preparou, hao é
mesmo? No mundo das negociacdes internacionais, essa preparacao é multiplicada por fatores de complexidade,
culturas e interesses diversos. E por isso que as simulacdes sdo tao valiosas: elas nos permitem praticar em um
ambiente seguro, errar e aprender, antes que o "jogo" seja real.

Nesta aula, nosso objetivo é desmistificar a preparacao para simulacdes de negociacao complexas. Ao final, vocé
sera capaz de analisar cenarios intrincados, compreender a importancia da distribuicao de papéis e informacdes
confidenciais, e desenvolver estratégias de preparacao tanto individual quanto em equipe. Prepare-se para afiar
suas ferramentas e construir a base para se tornar um negociador de alto nivel, pronto para qualquer desafio que o
mundo globalizado possa apresentar.

Vamos juntos explorar os bastidores da preparacao, transformando a teoria em pratica e a incerteza em confianca.
Esta jornada é um passo crucial para solidificar seu conhecimento e prepara-lo para os proximos desafios, seja na
academia, em concursos publicos ou na sua carreira.



Desvendando o Cenario: O Coracao da

Simulacao

Imagine que vocé esta prestes a participar de uma peca de teatro. Vocé tem seu papel, mas nao sabe nada sobre a

trama, 0s outros personagens ou o que esta em jogo. Seria impossivel atuar bem, certo? Da mesma forma, em uma

simulacao de negociacao, o cenario é o roteiro, o palco e o contexto que dita as regras do jogo. Sem compreendé-
lo profundamente, qualquer estratégia sera como um tiro no escuro.

Um cenario de negociacao complexo, como uma joint venture internacional, ndo € apenas uma historia; € um

universo de informacdes, interesses e desafios interligados. Ele € projetado para replicar a imprevisibilidade e a

rigueza de detalhes do mundo real, forcando vocé a pensar criticamente e a se adaptar. Nao se trata apenas de "o

gue" vocé vai negociar, mas "onde", "com quem" e "por que" — cada detalhe importa.

Complexidade do
Cenario

Pense em um cenario de
negociacao como um quebra-
cabeca gigante. Inicialmente,
vocé vé apenas pecas soltas:
uma empresa de tecnologia
brasileira quer expandir para a
Asia, uma gigante de
manufatura alema busca
inovacao, e um governo local
impOe regulamentagoes
ambientais rigorosas.

Montando o Quebra-
cabeca

Seu trabalho € juntar essas
pecas, entender as conexoes e
visualizar a imagem completa
antes mesmo de comecar a
negociar. Por exemplo, em uma
joint venture, vocé precisaria
entender nao so os objetivos
financeiros, mas também as
culturas organizacionais, 0s
riscos politicos e as implicacoes
legais em diferentes jurisdicdes.

Aplicacao Real

A conexao com a aplicacao real
é imediata: no mundo
corporativo, antes de qualquer
fusao, aquisicao ou parceria
estratégica, equipes inteiras
dedicam meses a analise de
cenarios, due diligence e
mapeamento de riscos. A
simulacao € a sua chance de
vivenciar essa etapa crucial.



O Poder da Perspectiva: Entendendo Papeis
e Informacoes Confidenciais

Vocé ja se perguntou por que, em um filme, o vilao age de uma certa forma? Raramente é por pura maldade;

geralmente, ele tem uma historia, motivacdes e objetivos que, de sua perspectiva, fazem sentido. Nas

negociacoes, a mesma logica se aplica. Nao existem "vildes" ou "herois", apenas partes com interesses distintos. E
e aqui que a distribuicao de papéis e informacoes confidenciais se torna um dos elementos mais poderosos de

uma simulacao.

Ao receber um papel — seja 0 CEO de uma multinacional, um representante sindical, um ministro de governo ou um

ativista ambiental — vocé é convidado a calcar os sapatos de outra pessoa. Cada papel vem com um conjunto de

objetivos claros, restricées e, crucialmente, informacoes confidenciais. Essas informacdes sao como cartas na

manga: elas moldam a sua estratégia, influenciam suas decisdes e, muitas vezes, sao a chave para desbloquear
impasses ou criar valor. O desafio é usar essas informacdes de forma estratégica, sem revela-las prematuramente

ou de forma desvantajosa.

O Exemplo do Advogado

Imagine que vocé é um advogado representando uma
das partes em uma negociacao de joint venture. Sua
informacao confidencial pode ser que seu cliente tem
uma divida oculta que precisa ser reestruturada, ou
que ele possui uma patente revolucionaria que ainda
nao foi divulgada ao mercado.

Essa informacao muda completamente a sua
abordagem: vocé precisara protegé-la, usa-la como
moeda de troca no momento certo ou até mesmo
disfarcar sua importancia. O segredo € que a outra
parte também tem suas proprias informacoes
confidenciais, e parte da negociacao é descobrir (ou
inferir) quais sao elas, sem que a outra parte perceba
que vocé esta investigando.

Empatia Estratégica

Essa dindmica de papéis e informacdes confidenciais
nNao é apenas um exercicio de atuacao; é uma licao
fundamental em empatia estratégica e

No mundo real, negociadores de sucesso dedicam
tempo consideravel a pesquisar a outra parte,
entender suas necessidades, seus pontos fracos e
suas prioridades. A simulacao oferece um atalho para
desenvolver essa habilidade vital, ensinando-o0 a ver a
negociacao nao apenas do seu ponto de vista, mas
também do ponto de vista do outro.



A Arte da Preparacao Individual: O Alicerce
do Sucesso

Vocé ja viu um atleta de alta performance entrar em uma competicao sem treinar? Ou um musico subir ao palco
sem ensaiar? A resposta € obvia: 0 sucesso € construido nos bastidores, através de uma preparacao meticulosa.
Nas negociacodes, a preparacao individual € o seu treino pessoal, 0 ensaio silencioso que precede a performance.
E o momento de mergulhar fundo no seu papel, entender seus limites e definir seus objetivos.

@ 19

Interesses vs. Posicoes BATNA Mapeamento Estratégico
A preparacao individual vai muito Crucialmente, vocé deve definir Pense na preparacao individual
além de apenas ler o seu briefing. sua BATNA (Best Alternative To a como a construcao de um mapa
Ela envolve uma analise profunda Negotiated Agreement — sua detalhado antes de uma longa
de seus interesses (0 que vocé melhor alternativa caso a viagem. Vocé nao apenas marca
realmente precisa) e suas negociacao nao dé certo). o destino final, mas também
posicoes (0 que vocé diz que Conhecer sua BATNA é como ter identifica rotas alternativas,
quer). um plano B sélido; ele Ihe da pontos de parada e possiveis
poder e confianca. obstaculos.
Essa fase de preparacao € onde vocé constroi sua autoconfianca e sua . E onde voceé

transforma a incerteza em estratégia, e a informacao em poder.

Por exemplo, se vocé esta negociando um contrato de fornecimento para uma joint venture, sua preparagao
individual envolveria pesquisar 0s precos de mercado de insumos, identificar fornecedores alternativos (sua
BATNA), analisar a capacidade de producao da sua empresa e definir o preco minimo aceitavel. Vocé também
tentaria prever as objecdes da outra parte e preparar respostas convincentes.

Ao dominar sua propria agenda e entender suas op¢des, Vocé se posiciona para negociar de forma proativa, em
vez de reativa. Lembre-se: o tempo gasto na preparacao é raramente tempo perdido; € um investimento que rende
dividendos durante a negociacao.



Preparacao em Equipe: Sincronia e
Estrategia Compartilhada

Se a preparacao individual é o treino do atleta, a preparacao em equipe € o ensaio da orquestra. Cada musico
domina seu instrumento, mas o verdadeiro espetaculo acontece quando todos tocam em perfeita harmonia,
seguindo a mesma partitura e sob a mesma regéncia. Em negociacdes complexas, especialmente em cenarios
como uma joint venture internacional, raramente se negocia sozinho. A capacidade de uma equipe de se preparar
e atuar de forma coesa pode ser o diferencial entre o sucesso e o fracasso.

Alinhamento Estratégico Reunioes Preparatorias Definicao de Papéis

A preparacao em equipe exige Apos a preparacao individual, a Quem sera o porta-voz? Quais
mais do que apenas dividir equipe deve se reunir para Sao os pontos inegociaveis?
tarefas; ela demanda compartilhar insights, discutir as Como lidar com impasses?
alinhamento estratégico, informacdes confidenciais de Todas essas questoes devem
comunicacao clara e confianca cada membro e construir uma ser debatidas e acordadas antes
mutua. estratégia unificada. que a negociagcao comece.

Exemplo Pratico: Fusao de Empresas

Imagine que sua equipe estd negociando a fusao de duas grandes empresas. Um membro é especialista em
financas, outro em questdes legais e um terceiro em operacdes. Na preparacao em equipe:

e O especialista financeiro pode alertar sobre riscos de fluxo de caixa
e O legalista pode apontar clausulas contratuais problematicas

e O operacional pode destacar desafios de integracao de sistemas

Juntos, eles criam um plano que aborda todas essas frentes, definindo quem falara sobre o qué, como apoiar uns
aos outros e qual a linha vermelha da equipe. Essa sinergia transforma um grupo de individuos em uma forca de
negociacao poderosa.

[J A aplicacao pratica é evidente em qualquer grande transacdo comercial ou diplomatica. Empresas e
governos montam equipes multidisciplinares para negociacdes complexas, onde a coordenacao e a
comunicacao interna sao tao importantes quanto a interacao com a outra parte.



Navegando a Negociacao Hibrida: Desafios

e Oportunidades

O mundo mudou, e com ele, a forma como negociamos. Se antes as negociacées eram predominantemente

presenciais, a pandemia de COVID-19 acelerou uma tendéncia que ja vinha se desenhando: a negociacao hibrida.

Este novo formato, que combina encontros virtuais (videoconferéncias, plataformas colaborativas) com interacdes

presenciais, trouxe consigo um conjunto unico de desafios e oportunidades que todo negociador moderno precisa

dominar.

Adaptacao é a Chave

A negociacao hibrida nao € apenas uma questao de tecnologia; é
uma questao de adaptacao. A auséncia de contato fisico direto
pode dificultar a leitura de sinais nao verbais, a construcao de
rapport e a gestao de emocdes. Por outro lado, o ambiente virtual
oferece vantagens como a agilidade na comunicacao, a redugcao
de custos de viagem e a possibilidade de envolver mais partes
interessadas de diferentes localizacdes geograficas.

O desafio é maximizar os beneficios de cada modalidade e mitigar
suas desvantagens.

A Analogia do Carro Voador

Pense na negociacao hibrida como dirigir um carro que também pode voar. Vocé precisa dominar as regras da

estrada (nhegociacao presencial) e as regras do ar (negociacao virtual).

Etiqueta Virtual Momentos Presenciais
Em uma reuniao virtual, a Em uma fase presencial, o foco
etiqueta online se torna crucial: pode ser na construcao de
manter a camera ligada, evitar relacionamento e na resolugao
interrupcoées, usar o chat para de impasses mais delicados.

perguntas secundarias e
garantir um ambiente sem
ruidos.

tecnoldgica sao tao valorizadas quanto as habilidades tradicionais.

Preparacao Técnica

A preparacao para o formato
hibrido significa testar sua
conexao, familiarizar-se com
as plataformas e até mesmo
praticar sua "presenca digital".

A incorporacao da negociacao hibrida reflete a realidade de 2025, onde a flexibilidade e a proficiéncia

Dominar este formato ndo é apenas uma tendéncia, mas uma necessidade para quem busca atuar no cenario

internacional, seja em empresas ou em O0rgaos governamentais.

Conceito Ambito/Aplicacao

Negociacao Hibrida Combinacao de encontros virtuais
e presenciais

Etiqueta Virtual Comportamento em
videoconferéncias

Presenca Digital Capacidade de transmitir confianca
e autoridade virtualmente

Base/Origem

Aceleracao digital pds-pandemia

Necessidade de profissionalismo

em ambientes digitais

Adaptacao das habilidades de
comunicacao tradicionais



O Coracao da Negociacao: Soft Skills e
Inteligencia Emocional

No mundo das negociacdes, o conhecimento técnico e a estratégia sao, sem duvida, fundamentais. Vocé pode ter
a melhor BATNA, o cenario mais detalhado e a equipe mais brilhante, mas se faltar a capacidade de se conectar
com o outro lado, de entender suas emoc¢odes e de gerenciar as suas proprias, 0 caminho para um acordo
mutuamente benéfico pode se tornar intransponivel. E aqui que as soft skills e a inteligéncia emocional entram em
jogo, revelando-se tao cruciais quanto qualquer dado financeiro ou clausula legal.

Empatia Escuta Ativa

Capacidade de se colocar no

Nao apenas ouvir as palavras,
lugar da outra parte, antecipando @% @)) P P

mas tentar entender as emocades

suas necessidades e ) i
e 0s interesses subjacentes.

preocupacoes.
Autoconsciéncia Resiliéncia
Reconhecer e gerenciar suas @ [% Capacidade de lidar com pressao,
proprias emocgoes, evitando rejeicao e impasses sem perder o
reacoes impulsivas. foco nos objetivos.

Inteligéncia Emocional em Acao

Imagine uma negociacao onde a tensao aumenta e as partes comecam a se frustrar. Um negociador com alta
inteligéncia emocional nao apenas percebe a irritacao do outro, mas também reconhece a sua propria frustracao.
Em vez de reagir impulsivamente, ele pode fazer uma pausa, reformular a pergunta, ou até mesmo sugerir um
breve intervalo para "esfriar a cabeca".

Ele pratica a escuta ativa, ndao apenas ouvindo as palavras, mas tentando entender as emocoes e 0s interesses

subjacentes. Por exemplo, se a outra parte parece inflexivel em um ponto, a empatia pode leva-lo a perguntar
, em vez de simplesmente rejeitar a proposta.

A aplicacao dessas habilidades é universal. Em qualquer interacdo humana, seja em uma joint venture
internacional, em uma disputa familiar ou em uma entrevista de emprego, a capacidade de se comunicar de forma
eficaz, de gerenciar conflitos e de construir relacionamentos € o que diferencia os bons dos excelentes. Em um
cenario de negociacao hibrida, onde a leitura de sinais ndo verbais € mais desafiadora, a escuta ativa e a clareza
na comunicagao se tornam ainda mais vitais.



Estratéegias Avancadas de Preparacao: Indo

Alem do Basico

Até agora, exploramos os pilares da preparacao: entender o cenario, 0s papeis, e a importancia das habilidades

individuais e de equipe. Mas para se destacar em uma simulacao complexa, ou em uma negociacao real de alto

risco, é preciso ir além do basico. As estratégias avancadas de preparacao sao como as camadas extras de

protecao em um colete a prova de balas: elas aumentam sua resiliéncia e sua capacidade de resposta diante do

inesperado.

Planejamento de Contingéncia

Uma das técnicas mais poderosas é o planejamento
de contingéncia ou . Isso
significa ndo apenas planejar o que vocé fara se a
negociacao for bem, mas também o que fara se ela for
mal, ou se tomar um rumo completamente inesperado.

e Quais sao os piores cenarios?
e Quais sao as melhores alternativas?
e Como voceé reagiria a uma proposta ultrajante ou a

um impasse total?

Pensar sobre essas possibilidades com antecedéncia
permite que vocé desenvolva "se-entao" estratégias,
transformando surpresas em meros desvios de rota.

O "Pré-mortem"

Imagine que vocé esta negociando a aquisicao de uma
empresa e, durante a preparacao, sua equipe realiza
um "pré-mortem". Em vez de celebrar o sucesso,
vocés imaginam que a aquisicao falhou e tentam
identificar todas as razdes possiveis para esse
fracasso.

e "E se 0 CEO da outra empresa renunciar no meio
da negociagao?"

e "E se uma nova regulamentacao governamental
inviabilizar a fusao?"

e "E se um concorrente fizer uma oferta maior?"

Ao antecipar esses problemas, vocé pode desenvolver
planos de mitigacao, como clausulas contratuais
especificas ou estratégias de comunicacao
alternativas.

— o — 0o — o —

Analise de Interesses
Ocultos

Além dos interesses
declarados, quais sao as
motivacoes nao ditas da outra
parte? Medos, ambicoes
pessoais, pressoes internas?

Mapeamento de
Influenciadores

Quem sao os tomadores de
decisao reais? Quem influencia
quem? Quais sao as dinamicas
de poder internas?

Simulacao de Objecoes

Pratique respostas para as
objecdes mais provaveis.
Prepare-se para perguntas
dificeis e cenarios desafiadores.

Aprofundar-se nessa analise pode revelar oportunidades para criar valor que nao seriam obvias a primeira vista. A

aplicacao dessas estratégias € o que diferencia um negociador bom de um negociador excepcional, permitindo-lhe
antecipar movimentos, adaptar-se rapidamente e, em ultima instancia, alcancar resultados superiores.



A Simulacao em Acao: Do Preparo a
Performance

Chegou o dia da simulacao. O palco esta montado, os atores estao em seus lugares, e o roteiro esta em suas maos.
Mas a negociacéo, diferentemente de uma peca de teatro, ndo tem um script fixo. E uma danca improvisada, onde
cada movimento seu e da outra parte molda o préximo passo. E neste momento que todo o seu preparo se traduz
em performance, e a teoria se encontra com a préatica.

Resolucao Conjunta

Escuta e Adaptacao Lembre-se: a negociacao nao é

Flexibilidade

A outra parte pode revelar uma uma batalha para ser vencida,

A transicao do preparo para a informacao que vocé nao previu, mas um problema para ser
acao exige flexibilidade e ou adotar uma postura que resolvido em conjunto.
capacidade de adaptacao. Por desafia suas expectativas. E
mais que voceé tenha planejado, crucial manter a mente aberta,
0 cenario real da negociacao ouvir atentamente e estar pronto
sempre trara surpresas. para ajustar sua estratégia.

A Analogia do Xadrez

Pense na simulacdo como um jogo de xadrez. Vocé preparou suas aberturas, estudou as taticas, mas o seu
oponente faz um movimento inesperado. Um bom jogador ndo entra em panico; ele analisa a nova situacao,
recalcula suas opcodes e adapta sua estratégia.

Uso Estratégico da BATNA Reestruturacao Criativa

Se sua BATNA é clara e a negociacao parece nao Se a outra parte se mostra intransigente em um ponto,
avancar, vocé pode usa-la como alavanca, sinalizando vocé pode tentar reestruturar a proposta, buscando
que esta disposto a se retirar se seus interesses hao uma solucao criativa que atenda aos interesses de
forem atendidos. ambos de uma nova forma.

A simulacéo é o seu laboratério. E o lugar para testar suas hipdteses, praticar a comunicacdo sob presséo e
refinar suas habilidades de persuasao.

Nao tenha medo de experimentar, de cometer erros e de aprender com eles. Cada simulacao é uma oportunidade
de crescimento, um passo a mais na sua jornada para se tornar um negociador confiante e eficaz. Ao final, o que
importa nao é apenas o resultado da simulacao, mas o processo de aprendizado e a capacidade de aplicar o que
foi preparado.



Consolidacao e Proximos Passos: Sua
Jornada Continua

Chegamos ao final desta aula, e espero que vocé sinta a importancia e o poder de uma preparacao bem-feita.
Vimos que a preparacao para uma simulacao de negociacao complexa, como uma joint venture internacional, € um
processo multifacetado que envolve a compreensao profunda do cenario, a imersao nos papéis e informacoes
confidenciais, e o desenvolvimento de estratégias individuais e em equipe. Exploramos como as tendéncias de
negociacao hibrida e o foco em soft skills e inteligéncia emocional sdo elementos indispensaveis para o negociador
de 2025.

01 02

Analisar o Cenario Definir Objetivos e BATNA

Compreenda profundamente o contexto e os interesses  Estabeleca claramente o que vocé deseja alcancar e

de todas as partes envolvidas na negociacao. qual é sua melhor alternativa caso nao chegue a um
acordo.

03 04

Preparar-se para o Formato Desenvolver Soft Skills

Adapte-se ao ambiente de negociacao, seja ele hibrido  Cultive habilidades como empatia e escuta ativa,
ou presencial, dominando as ferramentas necessarias. fundamentais para o sucesso em qualquer negociacao.

(G Em pratica: Para solidificar seu aprendizado, sempre que se deparar com uma situacao que exija
negociacao, dedique tempo para: 1) Analisar o cenario e os interesses de todas as partes; 2) Definir seus
objetivos e sua BATNA; 3) Preparar-se para o formato (hibrido ou presencial); 4) Focar em suas soft skills,
como empatia e escuta ativa. Lembre-se, a preparacao € a base para a confianca e o sucesso.



Autoavaliacao

1 2
Questao 1 Questao 2
Qual é a principal funcdo de um cenario de A distribuicao de papéis e informacodes
negociagcao complexo em uma simulagcao? confidenciais em uma simulacdo tem como objetivo
1. Apenas fornecer um pano de fundo para a principal:
discussao. 1. Criar um ambiente de competicao desleal entre
2. Replicar a imprevisibilidade e a riqueza de 0s participantes.
detalhes do mundo real para forcar o 2. Permitir que os negociadores atuem sem
pensamento critico. qualquer restrigao.
3. Limitar as opcdes dos negociadores para 3. Desenvolver a empatia estratégica e a
simplificar o processo. capacidade de coleta de inteligéncia, simulando
4. Determinar o resultado final da negociacéo interesses e agendas ocultas.
antes mesmo de ela comecar. 4. Fornecer um roteiro fixo para que a negociagao

siga um curso predeterminado.

3 4
Questao 3 Questao 4
Qual das seguintes afirmacdes melhor descreve a A negociacao hibrida, uma tendéncia de 2025,
importancia da BATNA na preparacao individual? combina encontros virtuais e presenciais. Qual

. . habilidade se torna ainda mais vital neste formato?
1. E um plano de ataque para dominar a outra

parte. 1. A capacidade de ignorar sinais nao verbais.
2. E a melhor alternativa caso a negociacdo nao dé 2. O dominio exclusivo de plataformas de

certo, conferindo poder e confianca ao videoconferéncia.

negociador. 3. A escuta ativa e a clareza na comunicacao,
3. E um objetivo a ser alcancado a qualquer custo dada a complexidade da interacao digital.

durante a negociacao. 4. A insisténcia em apenas reunides presenciais
4. E uma informacao confidencial que nunca deve para evitar falhas tecnoldgicas.

ser considerada.

Questao Discursiva:

Explique, com suas palavras, por que as soft skills e a inteligéncia emocional sao consideradas tao cruciais quanto
0 conhecimento técnico na preparacao e execugao de negociagcdes complexas.



Gabarito:

1 2 3 4

Questao 1 Questao 2 Questao 3 Questao 4

Resposta correta: b) Resposta correta: c) Resposta correta: b) Resposta correta: c)

Resposta Sugerida para a Questao Discursiva:

As soft skills e a inteligéncia emocional sao cruciais porque a negociacao €, fundamentalmente, uma interacao
humana. Habilidades como empatia e escuta ativa permitem compreender os interesses e emoc¢oes da outra
parte, facilitando a construcao de rapport e a identificacao de solucdes criativas. A autoconsciéncia e a
resiliéncia ajudam o negociador a gerenciar suas proprias emogoes sob pressao, evitando reac¢oes impulsivas e
mantendo o foco nos objetivos, complementando o conhecimento técnico ao permitir que ele seja aplicado de
forma eficaz e estratégica em um ambiente dinamico e muitas vezes tenso.

Préxima Aula: Recursos Adicionais:

Na Aula 50 - Conclusao e Proximos Passos na Jornada e Livro: "Getting to Yes: Negotiating Agreement

do Negociador, faremos uma sintese de todo o curso, Without Giving In" de Roger Fisher e William Ury
discutiremos os aprendizados das simulagoes e (classico sobre negociacao baseada em
tracaremos um caminho para o seu desenvolvimento principios).

continuo como negociador. e Artigo: "The New Rules of Hybrid Negotiation" da

Harvard Business Review (para aprofundar nas
tendéncias atuais).

o Plataforma: Coursera ou edX (para cursos
complementares sobre soft skills e inteligéncia
emocional).



Nota Importante

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

Esperamos que esta aula tenha fornecido uma base sélida para sua preparacao em simulacdes de negociacao.
Lembre-se que a pratica constante e a reflexao sobre suas experiéncias sao fundamentais para o desenvolvimento

de suas habilidades como negociador.

Na proxima aula, concluiremos nossa jornada com uma visao abrangente de tudo o que aprendemos e
discutiremos como continuar aprimorando suas competéncias apos o término deste curso.

Até 13, pratique os conceitos que discutimos hoje e prepare-se para nossa simulacao final!

"A preparacao é o segredo do sucesso. Quando a oportunidade
encontra a preparacao, nasce a exceléncia."




