Aula 6 - A Fase de Preparacao: O Fator
Critico de Sucesso

Bem-vindos a Aula 6 do nosso Curso de Negociacdes Internacionais! Se vocé chegou até aqui, € porque entende
gue o mundo das negociacdes é dinamico e exige mais do que apenas intuicao. Ele demanda estratégia,
conhecimento e, acima de tudo, uma preparacao impecavel. Pense na negociagao como uma peca de teatro: a
performance no palco é crucial, mas o que realmente garante o sucesso € o trabalho arduo e invisivel dos
bastidores.

Nesta aula, vamos mergulhar na Fase de Preparacao, um estagio que muitos subestimam, mas que €, sem duvida,
o fator critico de sucesso em qualquer negociacao, especialmente no cenario internacional. Nao importa quao
talentoso vocé seja na hora H, a falta de preparacao pode minar seus esforcos e comprometer seus resultados.
Nosso objetivo € que, ao final desta jornada, vocé seja capaz de estruturar uma preparacao robusta,
transformando incertezas em oportunidades.

Ao longo das proximas paginas, vocé desenvolvera habilidades para:

o Coletar informacodes estratégicas e inteligéncia sobre a outra parte.
o Definir metas e objetivos claros e alcancaveis.
e Mapear os interesses de todas as partes envolvidas.

e Montar e coordenar uma equipe de negociacao eficaz.

Prepare-se para desvendar os segredos que diferenciam negociadores comuns de negociadores excepcionais.
Vamos conectar o que vocé ja sabe sobre comunicacao e estratégia com as ferramentas praticas que farao a
diferenca em suas futuras negociacoes, seja para um projeto académico, uma oportunidade de carreira ou um
concurso publico.



A Importancia Invisivel da Preparacao: Mais
que um Detalhe, um Pilar

Fundamento da
Negociacao

A preparacao nao € apenas uma
etapa; € o alicerce sobre o qual

todo o processo de negociacao
se sustenta, especialmente em

Analogia da Viagem

Como uma viagem por pais
desconhecido, a preparacao é o
momento de planejar a rota,
abastecer o tanque e definir o
destino final.

Contexto Atual

No cenario de negociacoes
hibridas, a capacidade de
coletar informacdes e coordenar
equipes a distancia exige
disciplina ainda maior.

contextos internacionais.

Vocé ja se viu em uma situacao em que, no meio de uma conversa importante, percebeu que nao tinha todas as
informacdes necessarias? Ou talvez tenha entrado em uma reunidao sem um objetivo claro, sentindo-se a deriva?
Essas sensacdes sdo comuns quando a preparacao € negligenciada. No universo das negociacdes, especialmente
as internacionais, onde culturas, leis e expectativas se entrelacam, a preparacao nao € apenas uma etapa; € o
alicerce sobre o qual todo o processo se sustenta.

Imagine que vocé esta prestes a embarcar em uma viagem de carro por um pais desconhecido. Vocé
simplesmente entra no carro e sai, sem um mapa, sem saber o destino final, sem verificar o combustivel ou as
condicoes do veiculo? Provavelmente nao. A negociacao € muito semelhante a essa viagem. A fase de preparacao
€ 0 momento de planejar a rota, abastecer o tanque, verificar os pneus e, 0 mais importante, definir para onde vocé
quer ir. E a diferenca entre chegar ao seu destino com seguranca e eficiéncia, ou se perder no caminho.

A relevancia da preparacao se amplifica quando consideramos o cenario atual, onde as negociacdes hibridas se
tornaram a norma. A capacidade de coletar informacdes e coordenar equipes a distancia, por exemplo, exige uma
disciplina ainda maior. Além disso, a ascensao das soft skills e da inteligéncia emocional nos lembra que, por tras
de cada numero e contrato, existem pessoas com suas proprias motivacoes e receios. Uma boa preparacao nos
permite antecipar essas nuances humanas e técnicas, transformando-as em vantagens.



Desvendando a Outra Parte: A Arte da
Coleta de Informacoes e Inteligéncia

Em qualquer negociacao, um dos maiores erros € focar apenas no que vocé quer, ignorando completamente quem
esta do outro lado da mesa. Conhecer a outra parte nao € apenas uma vantagem; é uma necessidade estratégica.
Sem essa inteligéncia, vocé estara negociando no escuro, propenso a surpresas desagradaveis e perdendo
oportunidades valiosas.

Pense em um jogo de xadrez. Um bom jogador nao move suas pecas aleatoriamente; ele estuda o tabuleiro,
antecipa os movimentos do adversario e planeja sua estratégia com base nesse conhecimento. Da mesma forma,
na negociacao, a coleta de informacdes € o seu "estudo do tabuleiro". Ela permite que vocé entenda as
motivacdes, os limites, os pontos fortes e fracos, e até mesmo o estilo de negociacao da outra parte. Isso nao
significa espionagem, mas sim uma diligéncia estratégica para construir um panorama completo.

A coleta de informacdes vai além dos dados 6bvios. Exemplo Pratico: Imagine que vocé esta

Ela envolve investigar a reputagao da empresa ou negociando um contrato de fornecimento com uma

individuo, seus histéricos de negociagao, sua situacao empresa estrangeira. Uma pesquisa prévia revela

financeira, seus concorrentes e até mesmo a cultura que essa empresa teve problemas recentes com a

organizacional ou pessoal. Em um mundo cada vez entrega de produtos em outro pais devido a

mais conectado, a pegada digital de empresas e gargalos logisticos. Armado com essa informacao,

individuos oferece um vasto campo de pesquisa. vocé pode propor clausulas contratuais que

Redes sociais profissionais, noticias, relatorios anuais mitiguem esse risco, como penalidades por atraso

e até mesmo publicacdes académicas podem revelar ou a opcao de um fornecedor alternativo,

insights cruciais. fortalecendo sua posicao e protegendo seus
interesses.

A aplicacao real dessa habilidade é vasta. Em concursos publicos, entender a banca examinadora e o perfil da
instituicao é uma forma de inteligéncia. No ambiente corporativo, conhecer o cliente ou o parceiro potencial é a
base para construir propostas irrecusaveis.



O Que Procurar e Onde Encontrar: Fontes e
Tipos de Informacao

Dados Factuais e Interesses e Aspectos

Objetivos Necessidades Comportamentais e
Quem é a outra parte, seu O que realmente buscam com Culturais

historico, estrutura, resultados a negociacao, seus desafios, Estilo de negociacao
financeiros e posicao no oportunidades, limites e predominante e normas
mercado. alternativas. culturais que precisam ser

respeitadas.

A inteligéncia em negociacao nao se resume a dados brutos; ela € a capacidade de transformar esses dados em
conhecimento acionavel. Para isso, precisamos saber o que buscar e onde. A informacao pode ser dividida em
categorias que nos ajudam a organizar nossa pesquisa e garantir que nenhum aspecto crucial seja negligenciado.

Primeiramente, foque nos dados factuais e objetivos: quem é a outra parte (individuo ou organizacao), qual seu
historico, sua estrutura, seus resultados financeiros (se publicos), e qual sua posicao no mercado. Em seguida,
aprofunde-se nos interesses e necessidades: o que eles realmente buscam com essa negociacao? Quais sao
seus maiores desafios ou oportunidades? Quais sao seus limites e alternativas? Por fim, considere os aspectos
comportamentais e culturais: qual é o estilo de negociacao predominante? Existem normas culturais que precisam
ser respeitadas?

As fontes para essa coleta sao diversas. As fontes abertas (Open Source Intelligence - OSINT) sdo as mais
acessiveis e incluem:

o Sites institucionais e relatorios anuais: Informacdes oficiais sobre a empresa, sua missao, valores e
desempenho.

» Noticias e artigos de imprensa: Cobertura midiatica pode revelar crises, sucessos, parcerias e desafios.

e Redes sociais (LinkedIn, Twitter, etc.): Perfis profissionais e publicacées podem dar pistas sobre interesses,
opinides e conexoes.

e Bancos de dados publicos e registros comerciais: Informacdes sobre propriedade, litigios e estrutura legal.

e Publicacoes setoriais e estudos de mercado: Dados sobre o setor de atuacao da outra parte, tendéncias e
desafios.

Tipo de Informacao Ambito/Aplicacao Base/Origem Exemplo de Fonte

Factual/Objetiva Estrutura, Desempenho Dados Verificaveis Relatorios Anuais,
Noticias

Interesses/Necessidade Motivagoes, Limites Andlise, Entrevistas Artigos de Opiniao,

S Contatos

Comportamental/Cultur Estilo, Normas Observacao, Historico Redes Sociais,

al Feedback de Rede

Além das fontes abertas, a inteligéncia de rede € igualmente valiosa. Conversar com pessoas que ja hegociaram
com a outra parte, ex-funcionarios, ou mesmo contatos em comum pode fornecer insights valiosos sobre o estilo
de negociacao, a cultura interna e 0os pontos sensiveis. Lembre-se, a ética € fundamental: a coleta de informacdes
deve ser sempre legal e moralmente aceitavel.

A integracao da tecnologia nas negociacdes, a chamada Negociacao Hibrida, torna a coleta de informacdes ainda
mais dinamica. A presencga online das partes € uma mina de ouro. No entanto, exige cuidado para filtrar o ruido e
focar no que é realmente relevante. A capacidade de analisar grandes volumes de dados e identificar padrdes é
uma habilidade crescente e indispensavel.



O Norte da Negociacao: Definindo Metas e
Objetivos SMART

Specific (Especificos)

O que exatamente vocé quer

Measurable
(Mensuraveis)

Como vocé sabera que atingiu
seu objetivo? Deve ser
quantificavel.

alcancar? Evite generalizagoes. G’,\,‘i
Achievable (Atingiveis)
‘?’ E realista alcancar esse objetivo,
considerando 0Os recursos e o
. g contexto?
Time-bound

(Temporizaveis) < Relevant (Relevantes)

ual @ o prazo para atingir esse . -
Q P P 9 Esse objetivo € importante para

ietivo? . .
objetivo? voceé e alinhado aos seus

propoésitos maiores?

Depois de entender quem esta do outro lado da mesa, o proximo passo crucial é definir o que vocé realmente quer
alcancar. Sem metas claras, vocé corre o risco de aceitar um acordo que nao é o melhor para vocé, ou pior, de sair
da negociacao sem nada, por falta de direcao. A definicdo de metas e objetivos € o0 seu GPS na negociacao.

Imagine que vocé esta planejando uma viagem. Vocé nao diria apenas "quero viajar". Vocé definiria "quero viajar
para Paris, em julho, por 7 dias, gastando no maximo X reais, para visitar museus e experimentar a culinaria local".
Essa especificidade é o que transforma um desejo vago em um plano de acao. Na negociacao, seus objetivos
precisam ser igualmente detalhados e, para isso, usamos a metodologia SMART.

A metodologia SMART € um acrénimo que garante que seus objetivos sejam:

e Specific (Especificos): O que exatamente vocé quer alcancar? Evite generalizacdes.

e Measurable (Mensuraveis): Como vocé sabera que atingiu seu objetivo? Deve ser quantificavel.

« Achievable (Atingiveis): E realista alcancar esse objetivo, considerando os recursos e o contexto?

e Relevant (Relevantes): Esse objetivo é importante para vocé e alinhado aos seus propodsitos maiores?

e Time-bound (Temporizaveis): Qual é o prazo para atingir esse objetivo?

Aplicar o SMART a negociacdes significa ir além do "quero um bom preco". Significa, por exemplo, "quero fechar
um contrato de fornecimento de 5.000 unidades do produto X, com um preco unitario de no maximo R$ 10,00, e
entrega em até 30 dias, até o final deste més". Essa clareza nao so6 te guia, mas também te da um critério objetivo
para avaliar o sucesso da negociacao.

Exemplo Pratico: Vocé esta negociando um aumento salarial. Um objetivo SMART seria: "Conseguir um
aumento de 15% no meu salario base, com uma revisao de cargo para 'Coordenador Sénior', a ser
implementado no proximo més, para alinhar minhas responsabilidades atuais com a remuneracao de mercado".
Isso & muito mais eficaz do que apenas "quero ganhar mais".

A definicao de metas SMART também se conecta diretamente com as soft skills, especialmente a autoconsciéncia
e a resiliéncia. Saber o que vocé quer e por que quer te da a clareza para se manter firme em seus objetivos,
mesmo diante de desafios, e a flexibilidade para ajustar a rota se necessario.



Além do SMART: A Importancia do BATNA e
WATNA

BATNA

Best Alternative To a Negotiated Agreement Worst Alternative To a Negotiated Agreement

E a sua melhor alternativa caso nao chegue a um E a sua pior alternativa caso a negociacao falhe.
acordo. Ter um BATNA forte te da poder na Ajuda a entender os riscos e definir seu ponto de
negociacao. ruptura.

Exemplo: "Se ndo vender o carro por R$ 50.000, Exemplo: "Se nao conseguir o emprego, ficarei
vou vendé-lo para a concessionaria por R$ desempregado por um periodo."

45.000."

Definir objetivos SMART é fundamental, mas nao € o unico elemento da sua bussola de negociacao. Para
realmente se preparar, vocé precisa entender suas alternativas caso a hegociagao nao chegue a um acordo
satisfatorio. E aqui que entram o BATNA (Best Alternative To a Negotiated Agreement) e o WATNA (Worst
Alternative To a Negotiated Agreement).

O BATNA é a sua "melhor alternativa a um acordo negociado". E o que vocé fara se ndo conseguir chegar a um
acordo com a outra parte. Ter um BATNA forte te da poder na negociacao, pois vocé sabe que nao esta refém do
acordo atual. Se a proposta da outra parte for pior que seu BATNA, vocé pode se afastar da mesa com confianca.
Pense no BATNA como seu plano B, C ou D, mas especificamente o melhor deles.

Imagine que vocé esta vendendo um carro. Seu objetivo SMART é vendé-lo por R$ 50.000. Seu BATNA pode ser:
"Se ndo vender por R$ 50.000, vou vendé-lo para a concessionaria por R$ 45.000, ou troca-lo por um modelo mais
novo com um bom desconto". Conhecer essa alternativa te da a liberdade de recusar ofertas abaixo do seu limite.

Por outro lado, o WATNA ¢é a sua "pior alternativa a um acordo negociado". E o pior cenario possivel se a
negociacao falhar. Embora menos empoderador que o BATNA, o WATNA é crucial para entender os riscos e definir
seu ponto de ruptura. Se o acordo proposto for pior que seu WATNA, vocé deve considerar seriamente nao aceita-
lo, a menos que as consequéncias de nao ter um acordo sejam catastroéficas.

Exemplo Pratico: Em uma negociacao de contrato de trabalho, seu BATNA pode ser uma oferta de emprego de
outra empresa, enquanto seu WATNA pode ser permanecer desempregado por um periodo. Conhecer ambos
0S cenarios te ajuda a avaliar se a proposta atual é aceitavel ou se vocé deve buscar outras opcoes.

Ter um BATNA bem definido ndo apenas te da confianca, mas também te ajuda a ser mais flexivel e criativo
durante a negociacao. Vocé nao esta desesperado por um acordo, o que te permite explorar solucdes que
beneficiem a ambos, sem medo de sair de maos vazias. E a sua rede de seguranca, permitindo que vocé negocie
com mais ousadia.



Mapeando Interesses: A Chave para
Acordos Duradouros

Muitas negociacdes falham porque as partes focam apenas em suas posi¢coes — o que elas dizem que querem —
em vez de seus interesses — 0 porqué elas querem aquilo. Entender a diferenca entre posicao e interesse € um
divisor de aguas na negociacao e uma das habilidades mais valiosas que vocé pode desenvolver.

Pense na historia classica das duas irmas que brigam por uma laranja. A posicao de ambas é "eu quero a laranja".
Se elas dividirem a laranja ao meio, cada uma fica com metade. Mas se o pai perguntar "por que vocé quer a
laranja?", uma pode dizer "quero a casca para fazer um bolo" e a outra "quero o suco para beber". De repente, a
laranja pode ser dividida de uma forma que satisfaca 100% os interesses de ambas: uma fica com toda a casca, a
outra com todo o suco.

Essa analogia da laranja ilustra perfeitamente que as posicdes sao as demandas explicitas, enquanto os interesses
sao as necessidades, desejos, medos e motivagcoes subjacentes que levam a essas posicoes. Mapear os
interesses, tanto os seus quanto os da outra parte, permite que vocé va além da superficie e descubra solucdes
criativas que talvez nao fossem dbvias a primeira vista.

e o0 o

Perguntas Abertas Escuta Ativa Empatia

"Por que isso € importante para Ouvir com atencao, sem Colocar-se no lugar do outro
voce?” interromper Compreender emocoes e
"Quais sao suas preocupacoes Confirmar o entendimento do que perspectivas

com essa proposta?" foi dito

Para mapear interesses, vocé precisa fazer perguntas abertas, ouvir ativamente e praticar a empatia. Perguntas
como "Por que isso é importante para vocé?", "Quais sao suas preocupacdes com essa proposta?”, ou "O que
vocé espera alcancar com este acordo?" podem revelar os interesses ocultos. A inteligéncia emocional é crucial
aqui, pois a capacidade de se colocar no lugar do outro e compreender suas emogoes e perspectivas € o que
realmente destrava o mapeamento de interesses.

Exemplo Pratico: Em uma negociacao de fusao e aquisicao, uma empresa pode ter a posicao de "nao vender
por menos de X milhdes". No entanto, seu interesse subjacente pode ser "garantir a continuidade dos empregos
dos funcionarios" ou "proteger o legado da marca". Se o comprador entender esses interesses, ele pode
oferecer garantias de emprego ou um plano de sucessao da marca, mesmo que o preco final seja ligeiramente
menor, criando um acordo mais satisfatorio para ambas as partes.

A aplicacao dessa técnica é universal. Em um debate académico, entender os interesses por tras dos argumentos
do seu colega pode levar a uma sintese de ideias, em vez de um impasse. No dia a dia, compreender o interesse
de um familiar em uma discussao pode resolver o conflito de forma mais harmoniosa.



Da Posicao ao Interesse: Uma Mudanca de
Paradigma

Natureza
Visibilidade
Flexibilidade

Potencial

0 2 4 6
B Posicoes [ Interesses

A transicao de uma mentalidade focada em posicdes para uma focada em interesses € um dos maiores saltos
qualitativos que um negociador pode dar. Ela transforma a negociacao de um jogo de soma zero (onde um ganha e
o outro perde) em uma busca por solucées de ganho mutuo, ou pelo menos de ganho para ambos os lados.

Quando vocé se concentra apenas nas posicdes, a negociacao se torna uma batalha de vontades. Cada parte se
entrincheira em sua demanda inicial, e o resultado € frequentemente um compromisso mediocre, onde ninguém
esta totalmente satisfeito, ou um impasse. E como duas pessoas puxando uma corda em direcdes opostas; a
energia € gasta, e o resultado é exaustao e frustragao.

Por outro lado, ao focar nos interesses, vocé abre espaco para a criatividade e a colaboracao. Vocé e a outra parte
podem trabalhar juntos para encontrar solucées que atendam as necessidades essenciais de ambos, mesmo que
as posicoes iniciais parecam irreconciliaveis. Isso € especialmente relevante em negociacdes internacionais, onde
as diferencas culturais podem levar a posi¢cdes aparentemente rigidas, mas que escondem interesses universais
como segurancga, reconhecimento ou estabilidade.

Caracteristica Posicoes Interesses

Natureza O que eu quero Por que eu quero
Visibilidade Explicitas, Articuladas Subjacentes, Ocultas

Foco Demandas, Resultados Necessidades, Motivacoes
Flexibilidade Rigidas, Fixas Flexiveis, Multiplas
Potencial Soma Zero, Impasse Ganho Mutuo, Criatividade

A pratica de mapear interesses exige paciéncia e uma escuta ativa. Nao basta ouvir as palavras; é preciso ouvir o
que esta por tras delas. Isso envolve observar a linguagem corporal, o tom de voz e as emocdes expressas. Em
negociacoes hibridas, onde a comunicacao nao-verbal pode ser limitada, a habilidade de fazer perguntas
perspicazes e interpretar respostas escritas ou verbais com profundidade torna-se ainda mais vital.



A Orqguestra da Negociacao: Montagem da
Equipe e Papeis

@@ Lider do Negociador f%)@ Especialista Técnico
Conduz a negociacao, toma decisoes finais e Possui conhecimento aprofundado sobre o
mantém o foco nos objetivos. Deve ter forte produto, servico, legislacao ou tecnologia em
inteligéncia emocional e capacidade de questao. Fornece os fatos e avalia a viabilidade
comunicagao. técnica.

__lmo\ Observador/Registrador Especialista Juridico/Financeiro
Atento aos detalhes, registra pontos-chave, Analisa os aspectos legais e financeiros do
concessoes, objecoes e linguagem corporal da acordo em tempo real, identificando riscos e
outra parte. E o "olho de aguia" da equipe. oportunidades contratuais.

Negociacdes complexas, especialmente as internacionais, raramente sao conduzidas por uma unica pessoa. A
montagem de uma equipe de negociacao eficaz € como montar uma orquestra: cada musico tem seu instrumento
e sua partitura, mas o sucesso da sinfonia depende da harmonia e da coordenacao de todos. Uma equipe bem
estruturada traz diversidade de perspectivas, expertise e capacidade de resposta.

A primeira pergunta a se fazer é: "Quem precisamos ter na mesa para cobrir todas as bases?". Uma equipe ideal
geralmente inclui:

o Lider do Negociador: A pessoa que conduz a negociacao, toma as decisdes finais e mantém o foco nos
objetivos. Deve ter forte inteligéncia emocional e capacidade de comunicacao.

o Especialista Técnico: Alguém com conhecimento aprofundado sobre o produto, servico, legislacao ou
tecnologia em questao. Ele fornece os fatos e a viabilidade.

e Observador/Registrador: Uma pessoa atenta aos detalhes, que registra os pontos-chave, as concessoées, as
objecdes e a linguagem corporal da outra parte. Ele é o "olho de aguia" da equipe.

o Especialista Juridico/Financeiro: Se aplicavel, alguém que possa analisar os aspectos legais e financeiros do
acordo em tempo real.

e« "Good Cop/Bad Cop" (Opcional): Em algumas estratégias, um membro pode ser mais flexivel (good cop) e
outro mais firme (bad cop), para testar os limites da outra parte.

A diversidade na equipe nao se refere apenas a papéis, mas também a experiéncias, culturas e estilos de
pensamento. Uma equipe diversa pode antecipar uma gama maior de cenarios e desenvolver solucdes mais
criativas. Em um contexto de negociacao hibrida, a coordenacao da equipe se torna um desafio adicional.
Ferramentas de colaboragcao online e comunicagao constante sao essenciais para garantir que todos estejam na
mesma pagina, mesmo que fisicamente distantes.

Exemplo Pratico: Uma empresa de tecnologia esta negociando uma parceria com uma startup em outro pais. A
equipe de negociacao inclui o CEO (lider), um engenheiro de software (especialista técnico), o diretor juridico
(especialista legal) e um analista de negdécios (observador/registrador). Cada um contribui com sua expertise
para avaliar a proposta sob diferentes angulos, garantindo que o acordo seja techicamente viavel, legalmente
soélido e financeiramente vantajoso.

A montagem da equipe é um reflexo da sua preparacao. Ela demonstra que vocé levou a sério a hegociacao e que
esta pronto para abordar todos os angulos.



Papéis e Responsabilidades: A Coreografia

da Equipe

—— ) —

Autoridade de Decisao

Quem tem a palavra final sobre cada ponto? O lider,
ou ha limites para sua autonomia?

Fluxo de Comunicacao

Como a equipe se comunicara durante a
negociacao (sinais, pausas para discussao,
mensagens discretas)?

R L

Pontos de Referéncia

Quais informacdes cada membro deve monitorar e
reportar?

Limites de Concessao

Quais sao os limites que a equipe esta autorizada a
aceitar ou propor?

Uma vez que a equipe esta montada, é crucial definir claramente os papéis e as responsabilidades de cada

membro. Sem essa clareza, a equipe pode se tornar desorganizada, com membros se sobrepondo ou deixando
lacunas importantes. Pense em uma coreografia: cada dancarino tem seus passos, e a beleza da apresentacao

reside na sincronia e na execucao individual de cada parte.

A definicao de papéis vai além de apenas "quem faz o qué". Ela envolve estabelecer:

e Autoridade de Decisao: Quem tem a palavra final sobre cada ponto? O lider, ou ha limites para sua autonomia?

e Fluxo de Comunicacao: Como a equipe se comunicara durante a negociacao (sinais, pausas para discussao,

mensagens discretas)?

e Pontos de Referéncia: Quais informacées cada membro deve monitorar e reportar?

e Limites de Concessao: Quais sao os limites que a equipe esta autorizada a aceitar ou propor?

A preparacao da equipe também inclui ensaios ou simulacdes. Praticar cenarios, discutir possiveis objecdes e

definir respostas conjuntas fortalece a coesao e a confianca do grupo. Isso é especialmente importante para

desenvolver a resiliéncia da equipe, permitindo que ela se adapte a imprevistos e mantenha a calma sob pressao.

Exemplo Pratico: Durante uma negociacao de
contrato internacional, o lider da equipe &
responsavel por conduzir a conversa principal. O
especialista técnico esta atento as especificacdes
do produto, pronto para responder a perguntas
detalhadas. O observador anota as reacdes da
outra parte e os pontos de acordo e desacordo. O
especialista juridico revisa as clausulas em tempo

real, alertando sobre riscos.

Se a outra parte fizer uma proposta inesperada, a
equipe pode pedir uma breve pausa para se reagrupar
e discutir internamente, utilizando as informacdes
coletadas pelo observador e a expertise dos
especialistas.

A eficacia de uma equipe de negociacao em um
ambiente hibrido depende ainda mais da clareza dos
papeéis e da comunicacao assincrona. Ferramentas de
videoconferéncia com salas de breakout, chats
privados e documentos colaborativos sao essenciais
para manter a fluidez e a coordenacao, mesmo
gquando os membros estdo em fusos horarios
diferentes.

A capacidade de se comunicar de forma concisa e eficaz, tanto verbalmente quanto por escrito, € uma soft skill

indispensavel para todos os membros da equipe.



Integrando as Tendéncias: Preparacao para
o Futuro da Negociacao

Chegamos ao ponto em que todas as pecas se encaixam. A fase de preparacao, que exploramos em detalhes, nao
é estatica. Ela evolui com o cenario global e as inovacdes tecnoldgicas. As tendéncias de Negociacao Hibrida e o
foco em Soft Skills e Inteligéncia Emocional nao sdo apenas topicos isolados; eles permeiam e enriquecem cada
etapa da sua preparacao.

Negociacao Hibrida

e Coleta de informacdes além do presencial o Empatia: Fundamental para mapear interesses
e Analise da pegada digital da outra parte o Escuta ativa: Ferramenta de ouro para coletar
» Definicdo de metas considerando o ambiente informacoes
digital e Autoconsciéncia: Ajuda a definir metas realistas
e Ferramentas e protocolos de comunicacao a o Resiliéncia: Mantém firmeza e adaptabilidade
distancia

o Etiqueta online e clareza na comunicagao escrita

A Negociacao Hibrida exige que sua coleta de informacdes va além do presencial. A pegada digital da outra parte,
sua presenca em plataformas online, e até mesmo a forma como se comunicam virtualmente, tornam-se fontes
valiosas de inteligéncia. A definicao de metas e o mapeamento de interesses precisam considerar as limitacdes e
oportunidades do ambiente digital. E, crucialmente, a montagem e coordenacao da equipe demandam ferramentas
e protocolos de comunicacao que garantam a coesao e a eficacia, mesmo a distancia. A etiqueta online, a clareza
na comunicacao escrita e a capacidade de ler sinais sutis em videoconferéncias sao novas habilidades a serem
desenvolvidas.

Paralelamente, o aprimoramento das Soft Skills e da Inteligéncia Emocional é o lubrificante que faz toda a
engrenagem da preparacao girar suavemente. A empatia é fundamental para mapear os interesses da outra parte,
permitindo que vocé veja o mundo pelos olhos dela. A escuta ativa é a ferramenta de ouro para coletar
informacdes e entender nuances. A autoconsciéncia te ajuda a definir metas realistas e a entender seus proprios
limites (BATNA/WATNA). E a resiliéncia € o que te mantém firme e adaptavel quando a preparacao revela desafios
inesperados ou quando a negociacao toma um rumo diferente do planejado.

A preparacao, portanto, nao é um checklist a ser riscado, mas um processo continuo de aprendizado e adaptacao.
E a sua capacidade de antecipar, planejar e se equipar com as ferramentas certas — sejam elas dados, objetivos
claros, compreensao de interesses ou uma equipe coesa — que determinara seu sucesso.



A Preparacao como Vantagem Competitiva

Detetive Estrategista Visionario

Investigue a fundo a outra parte, Planeje seus movimentos com Visualize o sucesso e 0s
coletando informacdes antecedéncia, definindo caminhos para alcanca-lo,
estratégicas que revelarao objetivos claros e mapeando mantendo o foco no resultado
oportunidades ocultas. cenarios possiveis. desejado.

Em um mundo onde a informacao é abundante, mas o tempo é escasso, a capacidade de se preparar de forma
eficiente e estratégica é uma verdadeira vantagem competitiva. Nao se trata apenas de "fazer a licao de casa",
mas de transformar essa licado em inteligéncia acionavel e em um plano de jogo robusto.

A preparacao é o momento em que vocé se torna um detetive, um estrategista e um visionario. Vocé investiga,
voceé planeja, e vocé visualiza o sucesso. E o investimento de tempo e energia que rende os maiores dividendos na
mesa de negociacao. Aqueles que negligenciam essa fase, por outro lado, se expdem a riscos desnecessarios,
perdem oportunidades e, muitas vezes, se veem em desvantagem.

Lembre-se da analogia da viagem: a preparacao é o que garante que vocé chegue ao seu destino com seguranca,
eficiéncia e, quem sabe, até descobrindo atalhos e paisagens inesperadas. Em negociacdes internacionais, onde
as apostas sao altas e as variaveis sao muitas, a preparacao é o seu seguro contra o inesperado e o0 seu
catalisador para o sucesso.

Conectando com a proxima aula, a fase de preparacao que acabamos de explorar é o fundamento para o
Planejamento Estratégico e a Definicao de Concessodes. Sem uma base soélida de informacdes, objetivos e
compreensao de interesses, qualquer plano de concessdes seria um tiro no escuro. A preparacao nos da a clareza
para saber o que podemos ceder e 0 que nao podemos, e como cada concessao se alinha aos nossos objetivos
maiores.



Consolidacao e Proximos Passos

01 02 03

Pesquisa Aprofundada Objetivos SMART BATNA e WATNA

Comece sua preparagao com uma Defina seus objetivos de forma |dentifique suas alternativas e limites
pesquisa detalhada sobre a outra especifica, mensuravel, atingivel, para ter clareza sobre quando

parte, utilizando fontes abertas e sua relevante e temporizavel. aceitar ou recusar um acordo.

rede de contatos.

04 05

Mapeamento de Interesses Equipe de Negociacao

Va além das posicdes e descubra os interesses Monte uma equipe com papeéis bem definidos,

subjacentes para encontrar solucoes criativas. aproveitando a diversidade de habilidades e
perspectivas.

Chegamos ao fim da nossa jornada pela fase de preparacao, o verdadeiro fator critico de sucesso em qualquer
negociacao. Vimos que a inteligéncia sobre a outra parte, a clareza dos seus objetivos SMART, o mapeamento
profundo de interesses e a montagem de uma equipe coesa sao os pilares que sustentam uma negociacao bem-
sucedida. Compreendemos que as tendéncias de negociacao hibrida e o foco em soft skills e inteligéncia
emocional ndo sao meros adicionais, mas elementos intrinsecos que elevam a qualidade da sua preparacao.

Em pratica:

e Sempre comece sua preparacao com uma pesquisa aprofundada sobre a outra parte, utilizando fontes abertas
e sua rede de contatos.

o Defina seus objetivos de forma SMART, garantindo que sejam especificos, mensuraveis, atingiveis, relevantes e
temporizaveis.

o Identifique seu BATNA e WATNA para ter clareza sobre suas alternativas e limites.

e Va além das posicoes e mergulhe nos interesses subjacentes, tanto 0s seus quanto os da outra parte, para
encontrar solucoées criativas.

e Monte uma equipe de negociacao com papéis bem definidos, aproveitando a diversidade de habilidades e
perspectivas.



Autoavaliacao

Questao 1

Qual dos seguintes elementos NAO é um pilar
fundamental da fase de preparacao em
negociacdes, conforme discutido nesta aula?

1. Coleta de informacoes e inteligéncia sobre a
outra parte.
2. Definicao de metas e objetivos SMART.

3. Execucado tatica das concessdes durante a
negociacao.

4. Mapeamento de interesses (seus e dos outros).

Questao 3

A principal diferenca entre "posicao" e "interesse"
em uma negociacao é que:

1. Posicao € o que se diz querer, enquanto
interesse é o porqué se quer.

2. Posicao é o objetivo final, enquanto interesse é

a estratégia para alcanca-lo.

3. Posicao é sempre flexivel, enquanto interesse é

sempre rigido.

4. Posicao € o BATNA, enquanto interesse é o
WATNA.

Questao Discursiva:

Questao 2

Ao aplicar a metodologia SMART para definir um
objetivo de negociacao, qual caracteristica garante
que o objetivo possa ser quantificado e avaliado?
1. Specific (Especifico)

Achievable (Atingivel)

Measurable (Mensuravel)

ral

Relevant (Relevante)

Questao 4

Em um cenario de negociacao hibrida, qual soft skill
se torna ainda mais critica para a coordenacao de
uma equipe de negociacao?

1. Habilidade de cozinhar.

2. Capacidade de comunicacao digital e etiqueta
online.

3. Conhecimento aprofundado em histéria antiga.

4. Proficiéncia em malabarismo.

1. Explique como o conhecimento do seu BATNA (Best Alternative To a Negotiated Agreement) pode impactar sua

confianca e flexibilidade durante uma negociacao.



Gabarito

L 2

Questao 1 Questao 2

Resposta: c) Execucao Resposta: c) Measurable

tatica das concessoes (Mensuravel)

durante a negociagao.

3 4

Questao 3 Questao 4

Resposta: a) Posicao é o Resposta: b) Capacidade

que se diz querer, de comunicacao digital e
enqguanto interesse é o etiqueta online.

porqué se quer.

Resposta Sugerida para a Questao
Discursiva:

1. O conhecimento do BATNA (Melhor Alternativa a um
Acordo Negociado) impacta a confianca do
negociador porque ele sabe que nao esta refém do
acordo atual; se a negociacao nao for satisfatoria, ha
uma alternativa viavel. Isso aumenta a flexibilidade,
pois 0 negociador pode se dar ao luxo de recusar
propostas desfavoraveis e explorar solucdes mais
criativas, sem o desespero de ter que aceitar qualquer
acordo.



Proxima Aula e Recursos Adicionais

Proxima Aula:

Na Aula 7, daremos o proximo passo crucial:
Planejamento Estratégico e Definicao de
Concessoes. Com a base sélida de preparacao que
construimos hoje, vocé estara pronto para aprender a
arte de planejar suas jogadas e gerenciar as
concessdes de forma inteligente.

Livro: "Getting to Yes: Negotiating Agreement
Without Giving In" de Roger Fisher e William Ury
(classico sobre negociacao baseada em
principios).

Artigo: Pesquise sobre "OSINT for Business
Intelligence" (para aprofundar na coleta de
informacdes de fontes abertas).

Plataforma: Explore ferramentas de colaboracao
online como Miro ou Mural (para entender a
dindmica de equipes hibridas).

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



