Aula 7 - Planejamento Estrategico e
Definicao de Concessoes

Ol4, futuro negociador! Seja bem-vindo a Aula 7 do nosso Curso de Negociacdes Internacionais. Sei que a rotina
pode ser exaustiva, mas a sua dedicacao em aprimorar suas habilidades é um investimento que trara retornos

significativos. Pense nesta aula como um guia pratico para desvendar os segredos da preparacao que antecede
qualquer mesa de negociacao.

Nesta jornada, vamos mergulhar nos pilares do Planejamento Estratégico e na arte sutil da Definicao de
Concessoes. Ao final desta aula, vocé sera capaz de:

o Elaborar uma estratégia de abertura robusta e persuasiva.
e Mapear e gerenciar concessdes de forma inteligente, sabendo o que, quando e como ceder.
e Antecipar objecdes e construir contra-argumentos eficazes.

o Utilizar simulacdes e role-playing como ferramentas poderosas de preparo.

A relevancia pratica desses topicos € imensa. Em um mundo cada vez mais interconectado e complexo, a
capacidade de planejar e executar negociacdes com maestria € um diferencial competitivo, seja na sua carreira
profissional, na gestao de projetos ou até mesmo em situacdes do dia a dia. Vocé ja deve ter percebido, em aulas
anteriores, que a negociacao nao € apenas um evento, mas um processo. Agora, vamos focar na fase crucial que
antecede o "cara a cara": a preparacao.

Conectaremos 0 que voceé ja aprendeu sobre identificacao de interesses e analise de cenarios com a construcao
de um plano de acao concreto. Prepare-se para transformar a incerteza em estratégia e a intuicdo em meétodo.



A Essencia da Estrategia de Abertura: O
Primeiro Passo para o Sucesso

Imagine que vocé esta prestes a iniciar uma longa viagem. Vocé simplesmente entra no carro e sai, sem destino,
sem mapa, sem combustivel suficiente? Provavelmente ndo. Vocé planeja a rota, verifica o veiculo, calcula o tempo
de percurso. Da mesma forma, uma negociacao bem-sucedida raramente acontece por acaso; ela € o resultado de
um planejamento meticuloso, e a estratégia de abertura € o seu ponto de partida.

A estratégia de abertura nao € apenas sobre qual sera sua primeira proposta, mas sobre como vocé vai apresentar
seu caso, quais informagdes vai revelar (e quais vai reter), e como vai posicionar seus objetivos desde o inicio. E o
momento de estabelecer o tom, a direcao e, muitas vezes, o limite superior da negociacao. Pense nisso como a
jogada de abertura em uma partida de xadrez: ela define o ritmo, cria as primeiras ameacas e estabelece a sua
intencao. Uma abertura fraca pode coloca-lo em desvantagem desde o primeiro movimento.

Por exemplo, se vocé estd negociando um contrato de prestacao de servicos, sua estratégia de abertura pode
envolver apresentar nao apenas o preco, mas também o valor agregado do seu servico, os diferenciais da sua
equipe e os resultados comprovados de projetos anteriores. Isso cria um "ancoramento" na mente do outro lado,
elevando a percepcéo de valor antes mesmo que o preco seja discutido em profundidade. E uma forma de moldar
a percepcao do valor antes que o foco se restrinja apenas ao custo.

Essa abordagem proativa permite que vocé controle a narrativa inicial, direcionando a atencao para 0s seus pontos
fortes e para os beneficios que vocé oferece. Em vez de reagir as expectativas do outro lado, vocé as influencia,
estabelecendo um patamar mais elevado para a discussao.



Construindo Sua Proposta Inicial: O Poder

do Ancoramento

Entenda o Ahcoramento

Depois de entender a importancia da estratégia de
abertura, o proximo passo € construir a sua
proposta inicial. Este ndo € um numero ou uma

condicao aleatdria; € uma declaracao calculada que

serve como um "ancoramento" psicoldgico para
toda a negociacao. O conceito de ancoramento
sugere que as pessoas tendem a confiar demais na
primeira informacao que lhes é oferecida (a
"ancora") ao tomar decisoes.

Crie Pacotes Abrangentes

Por exemplo, se sua empresa esta buscando um
novo fornecedor de tecnologia, sua proposta inicial
ao fornecedor pode incluir ndo apenas o volume de
compra desejado, mas também as expectativas de
suporte técnico, prazos de entrega e condi¢oes de
pagamento flexiveis. Ao apresentar um pacote
abrangente e ambicioso, vocé estabelece um ponto
de partida elevado para a discussao, sinalizando
suas prioridades e o nivel de compromisso que
espera.

Aplique em Situacoes Reais

Imagine que vocé esta vendendo um carro usado.
Se vocé pedir um preco muito baixo, o comprador
automaticamente pensara que o carro nao vale
muito. Se vocé pedir um preco razoavelmente alto,
mas justificavel, o comprador comecara a negociar
a partir desse ponto, mesmo que ele ache o preco
alto. Sua proposta inicial, portanto, deve ser
ambiciosa, mas realista, baseada em sua BATNA
(Best Alternative To a Negotiated Agreement) e
WATNA (Worst Alternative To a Negotiated
Agreement), que vocé ja explorou em aulas
anteriores.

Obtenha Resultados Melhores

A aplicacao real disso é que, ao ancorar a
negociacao em um ponto favoravel a vocé, mesmo
que nao consiga exatamente o que pediu, as
concessodes que vocé eventualmente fara serao a
partir de um patamar mais alto, resultando em um
acordo final mais vantajoso. E como mirar na lua
para acertar as estrelas.



O Universo das Concessoes: Mapeando o
Terreno da Flexibilidade

Em qualquer negociacao, a ideia de que vocé conseguira tudo exatamente como planejou €, ha maioria das vezes,
uma fantasia. A realidade é que a negociacao € um processo de dar e receber, e as concessodes sao a moeda de
troca. Mas nao se engane: fazer concessdes nao € um sinal de fraqueza, e sim de inteligéncia estratégica. O
desafio é saber o0 que, quando e como ceder.

Pense na negociacao como uma danca. Vocé nao pode apenas
pisar nos pés do seu parceiro o tempo todo; em algum momento,
VOCé precisa ceder um pouco para que a danca continue e ambos
possam se mover em harmonia. Mapear possiveis concessdes
significa identificar antecipadamente quais sao seus pontos
flexiveis, quais sao inegociaveis e quais podem ser usados como
barganha. E como ter um mapa do tesouro, onde vocé sabe quais
caminhos pode explorar e quais armadilhas deve evitar.

Por exemplo, se vocé esta negociando um aumento salarial, suas
concessdes podem nao ser sobre o valor final, mas sobre a data
de inicio do aumento, a inclusao de beneficios adicionais em vez
de um salario mais alto, ou a aceitacao de novas responsabilidades
em troca. Vocé mapeia esses pontos antes da reuniao,

classificando-os em "essenciais", "desejaveis" e "negociaveis".

Essa preparacao permite que vocé entre na negociagcao com
clareza sobre seus limites e suas oportunidades de flexibilidade.
Vocé nao serd pego de surpresa e podera responder de forma
estratégica, em vez de reativa, mantendo o controle sobre o
processo e protegendo seus interesses mais importantes.
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Pontos Essenciais Pontos Desejaveis Pontos Negociaveis

Itens nao-negociaveis que sao
fundamentais para seus
objetivos. Vocé nao pode ceder
nestes pontos sem
comprometer seriamente seus
interesses.

Elementos importantes, mas
onde existe alguma
flexibilidade. Vocé prefere
manté-los, mas pode considerar
ajustes se necessario.

Aspectos onde vocé tem ampla
flexibilidade e pode fazer
concessoOes estratégicas para
obter ganhos em areas mais
importantes.



Quando e Como Ceder: A Arte da
Flexibilidade Estratégica

Saber o que ceder é apenas metade da batalha; a outra metade € dominar o quando e como ceder. Uma
concessao mal cronometrada ou mal apresentada pode ser percebida como fraqueza ou, pior, ndo gerar o impacto
desejado. A chave é a reciprocidade e a condicionalidade. Vocé nao cede sem receber algo em troca, ou sem que
sua concessao seja valorizada.

Imagine que vocé esta em um leildo. Vocé ndo da seu lance mais alto logo de cara, certo? Vocé espera, observa 0s
outros lances e s6 entao decide o momento certo para agir, talvez com um lance que sinalize sua determinacao,
mas que ainda deixe margem para manobra. Nas negociacdes, as concessdes funcionam de forma similar. Elas
devem ser feitas de forma gradual, em pequenas doses, e sempre vinculadas a uma contrapartida.

Por exemplo, se o outro lado pede um desconto no preco, vocé pode responder: "Podemos considerar um
desconto de X%, se vocés concordarem em aumentar o volume do pedido em Y% e fechar o contrato até o
final da semana." Essa € uma concessao condicional. Vocé nao apenas cede, mas cria uma condicao que
beneficia seus interesses, transformando um pedido em uma oportunidade de ganho mutuo.

Essa abordagem nao sé protege seus interesses, mas também sinaliza ao outro lado que suas concessdes sao
valiosas e nao sao dadas de graca. Isso reforca a percepcao de que vocé é um negociador firme, mas justo, e
incentiva o outro lado a também ser mais flexivel e a buscar solucdes que beneficiem a ambos.

Conceito Ambito/Aplicacao Base/Origem

Concessao Condicional Negociacdes comerciais e Principio da reciprocidade
diplomaticas

Timing de Concessodes Todas as negociagoes Psicologia da negociacao

Valor Percebido Marketing e vendas Economia comportamental

Esta preparacao permite que vocé entre na hegociagao com clareza sobre seus limites e suas oportunidades de
flexibilidade. Vocé nao serd pego de surpresa e podera responder estrategicamente, em vez de reativamente,
mantendo o controle sobre o processo e protegendo seus interesses mais importantes.



Antecipando o Inesperado: Objecoes e
Contra-argumentos

Objecao de Preco

"Seu produto é muito caro
comparado com a
concorréncia."

Contra-argumento: "Entendo
sua preocupacao com o
investimento. Nosso produto
oferece recursos exclusivos que
reduzem custos operacionais
em 30% a longo prazo,
conforme demonstrado neste
estudo de ROL."

A negociacao é um dialogo, e como em qualquer dialogo, havera
momentos de discordancia. E aqui que entra a arte de antecipar
objecoes e preparar contra-argumentos. Muitos negociadores
focam apenas no que querem dizer, mas 0s mais eficazes dedicam
tempo a pensar no que o outro lado vai dizer, especialmente nas
suas preocupacodes e resisténcias.

Pense nisso como um debate. Um bom debatedor nao apenas
apresenta seus argumentos, mas também prevé os argumentos do
oponente e ja tem respostas prontas. Se vocé espera que o outro
lado questione seu preco, sua capacidade de entrega ou a
viabilidade da sua proposta, vocé pode preparar respostas
convincentes que abordem essas preocupacdes antes mesmo que

elas sejam plenamente articuladas. Isso demonstra

profissionalismo, confianca e um profundo entendimento da

situacao.

Objecao de Prazo

"Nao podemos esperar tanto
tempo pela entrega."

Contra-argumento:
"Valorizamos seu tempo.
Embora nosso prazo padrao seja
X, podemos oferecer uma
solucao intermediaria com
entregas parciais nas datas Y e
Z, garantindo que vocé tenha o
essencial quando precisar."

Objecao de Experiéncia

"Vocés nunca trabalharam no
NOSso setor antes."

Contra-argumento: "Temos
experiéncia em setores similares
com desafios comparaveis.
Além disso, investimos em
pesquisa especifica para seu
mercado e montamos uma
equipe com especialistas no
assunto para garantir resultados
excepcionais."

Por exemplo, se vocé esta negociando um projeto e sabe que o cliente pode se preocupar com 0 prazo, Vvocé pode
preparar um slide ou uma explicacao detalhada sobre como sua equipe gerencia projetos complexos, incluindo um

cronograma realista e um plano de contingéncia. Ou, se a objecao for sobre o custo, vocé pode ter dados

comparativos de mercado ou um estudo de ROI (Retorno sobre Investimento) para justificar o valor.

Essa proatividade nao s6 desarma objecoes antes que elas ganhem forca, mas também constroi credibilidade. Ao

mostrar que vocé ja pensou has preocupacdes do outro lado, vocé se posiciona como um parceiro confiavel e bem

preparado, capaz de encontrar solucdes para os desafios que surgirem.



A Construcao de Respostas Persuasivas:
Mais Que Argumentos, Conexoes

Antecipar objecdes € o primeiro passo; o0 segundo € construir respostas persuasivas. Nao se trata apenas de
refutar um ponto, mas de transformar uma objecao em uma oportunidade para reforcar seu valor ou encontrar um
terreno comum. A persuasao eficaz muitas vezes envolve a escuta ativa, a reformulacao e a empatia, habilidades
gue sao parte essencial da inteligéncia emocional nas negociacdes.

M @

Escutar Validar

Ouca atentamente a objecao sem interromper. Reconheca a legitimidade da preocupacao. Mostre

Identifique a preocupacao real por tras das palavras. empatia e compreensao pelo ponto de vista do outro.
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Reformular Propor

Transforme a objecdo em uma oportunidade para Ofereca uma solucao especifica que atenda a

destacar beneficios ou encontrar solucdes criativas. preocupacao e crie valor para ambas as partes.

Imagine que alguém lhe diz: "Seu produto é muito caro." Uma resposta reativa seria: "Nao, nao é!" Uma
resposta persuasiva, no entanto, poderia ser: "Compreendo sua preocupacao com o investimento inicial. Muitos
de nossos clientes tiveram essa mesma duvida. No entanto, ao considerarem o custo-beneficio a longo prazo, a
durabilidade e o suporte exclusivo que oferecemos, eles perceberam que o valor se traduz em economia e
seguranca. Poderiamos explorar as funcionalidades que mais se alinham as suas necessidades para garantir
que vocé esteja investindo no que realmente importa?"

Nesse exemplo, a objecao € validada ("Compreendo sua preocupacao"), a experiéncia de outros clientes é usada
como prova social, e a conversa é redirecionada para o valor e as necessidades do cliente, em vez de apenas o
preco. Isso demonstra empatia e uma busca por solucées, nao apenas por vitorias.

A aplicacao pratica dessa habilidade é que, ao invés de entrar em um cabo de guerra, vocé transforma a
negociacao em uma colaboracao. Ao mostrar que vocé ouve e valoriza as preocupacdes do outro lado, vocé
constréi confianca e abre caminho para solucdes criativas que podem satisfazer ambos os interesses, mesmo que
inicialmente parecam conflitantes.



Simulacao e Role-Playing: O Laboratorio da
Negociacao

Vocé ja viu um atleta de alto rendimento se preparar para uma competicao importante? Ele ndo vai para o jogo sem
antes ter passado horas e horas treinando, simulando situacdes de jogo, ajustando sua estratégia e aprimorando
suas habilidades. A negociacao nao é diferente. As simulacées e o role-playing sao o "laboratorio" onde vocé
pode testar suas estratégias, praticar suas respostas e identificar pontos de melhoria em um ambiente seguro e

controlado.
Beneficios do Role-Playing Como Implementar
e Desenvolve empatia ao se colocar no lugar do o Defina papéis claros (negociador, contraparte,
outro observador)
e Aprimora a capacidade de improvisacao e Crie cenarios realistas baseados em casos
 Identifica falhas na argumentacéo anteriores
« Reduz a ansiedade para a negociacao real e Grave as sessoOes para analise posterior
e Permite testar diferentes abordagens sem riscos * Alterne os papeis para entender diferentes

perspectivas

e Faca debriefing apos cada simulacao para
identificar aprendizados

O role-playing, em particular, permite que vocé se coloque no lugar do outro negociador, compreendendo suas
possiveis motivacoes, pressoes e limites. Isso aprofunda sua empatia e melhora sua capacidade de antecipar
objecdes e de formular contra-argumentos mais eficazes. E como ensaiar uma peca de teatro: quanto mais vocé
ensaia, mais natural e convincente sua performance se torna no palco real.

Por exemplo, vocé pode simular uma negociacao de contrato com um colega, onde um atua como seu cliente e o
outro como seu fornecedor. Vocés trocam papeéis, experimentam diferentes estratégias de abertura, praticam a
apresentacao de concessodes e testam a eficacia de seus contra-argumentos. Grave a sessao, se possivel, para
revisar e identificar tiques, hesitacdes ou oportunidades perdidas.

A aplicacao dessa ferramenta é transformadora. Ao praticar, vocé nao apenas ganha confianca, mas tambem
refina sua capacidade de improvisacao e adaptacao. Vocé aprende a lidar com o inesperado, a gerenciar suas
emocdes e a manter o foco nos seus objetivos, mesmo sob pressao. E a diferenca entre ler um livro sobre natacéo
e realmente pular na piscina.



A Era da Negociacao Hibrida: Desafios e
Oportunidades no Novo Cenario

O mundo mudou, e as negocia¢cdes também. A pandemia de COVID-19 acelerou a integracao da tecnologia,

tornando a negociacao hibrida uma realidade cada vez mais comum. Essa modalidade combina encontros virtuais

(videoconferéncias, plataformas colaborativas) com interacdes presenciais, exigindo um novo conjunto de

habilidades em comunicacao digital e etiqueta online.

Pense na negociacao hibrida como uma orquestra
onde alguns musicos estao no palco e outros estao
tocando remotamente, mas todos precisam estar em
perfeita sintonia. O desafio € manter a conexao e a
clareza, superando as barreiras da distancia e da
tecnologia. A oportunidade é a flexibilidade, a reducao
de custos de viagem e a possibilidade de incluir mais
participantes de diferentes localizacdes geograficas.

Por exemplo, em uma negociacao hibrida, vocé pode
iniciar com uma videoconferéncia para as
apresentacdes iniciais e discussdes de alto nivel,
seguida por reunidoes presenciais para os detalhes
mais sensiveis e a construcao de relacionamento, e
finalizar com trocas de documentos e aprovacdes via
plataformas colaborativas. A etiqueta online, como
garantir boa iluminacao, som claro e evitar distracoes,
torna-se tao importante quanto a linguagem corporal
em um encontro presencial.
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Construcao de Rapport Eficiéncia de Tempo Custo Flexibilidade

B Presencial B Virtual B Hibrido

Conceito Negociacao Presencial Negociacao Virtual
Comunicacao Nao-verbal Rica e completa Limitada a camera
Construcao de Confianca Mais natural e organica Requer esforco consciente
Documentagao Frequentemente manual Integrada e digital
Inclusao de Especialistas Limitada por localizacao Facilitada pela tecnologia

A aplicacao pratica é que vocé precisa dominar as ferramentas digitais e adaptar sua comunicacao. A escuta ativa

pode exigir mais atencao aos sinais ndo-verbais sutis na tela, e a construcao de rapport pode demandar um

esforco consciente para criar momentos de conexao pessoal, mesmo que virtuais.



Soft Skills e Inteligencia Emocional: O

Coracao da Negociacao

No cenario das negociacdes internacionais, onde culturas se
encontram e interesses se chocam, o conhecimento técnico e a
estratégia fria ndo sao suficientes. Ha uma dimensao humana,
muitas vezes subestimada, que define o sucesso ou o fracasso: as
Soft Skills e a Inteligéncia Emocional. Sdo elas que permitem
construir pontes, dissipar tensdes e encontrar solugcoes criativas,
mesmo quando a ldgica pura parece falhar.

Pense em um maestro regendo uma orquestra. Ele nao apenas
conhece a partitura (o conteudo técnico), mas também entende a
dindmica de cada instrumento, a personalidade de cada musico e
como harmonizar as emocoes para criar uma melodia coesa. Da
mesma forma, um negociador com alta inteligéncia emocional é
capaz de ler o ambiente, compreender as emocoes do outro lado
(e as suas proprias) e usar essa percepgao para guiar 0 processo.
Habilidades como empatia, escuta ativa, resiliéncia e
autoconsciéncia sao tao cruciais quanto o conhecimento de
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mercado ou a analise de dados.

&

Empatia

A capacidade de compreender e compartilhar
0s sentimentos do outro lado. Permite identificar
interesses ocultos e construir solugdes que
atendam as necessidades emocionais, nao
apenas as racionais.

Resiliéncia G%
A capacidade de se recuperar de contratempos

e manter a compostura sob pressao. Essencial

para negociacoes longas ou tensas, onde a

paciéncia e a persisténcia sao fundamentais.

Escuta Ativa

Ouvir com total atencao, sem interrupcoes,
demonstrando interesse genuino. Inclui técnicas
como parafrasear e fazer perguntas abertas
para aprofundar o entendimento.

Autoconsciéncia

Reconhecer suas proprias emocoes, gatilhos e
vieses. Permite controlar reacées impulsivas e
tomar decisdes mais equilibradas, mesmo em
situacdes desafiadoras.

Por exemplo, durante uma negociacao tensa sobre termos de um contrato, se vocé percebe que o outro lado esta

frustrado ou impaciente, em vez de insistir em seu ponto, vocé pode pausar, validar o sentimento ("Entendo que

este ponto possa ser desafiador") e reformular a questdo de uma maneira menos confrontadora. Isso desarma a

tensao e abre espaco para uma discussao mais produtiva. A capacidade de manter a calma sob pressao e de se
adaptar a mudancas inesperadas de humor ou de tatica do outro lado é um diferencial imenso.

A aplicacao real dessas habilidades é a construcao de relacionamentos duradouros e a capacidade de navegar por

impasses. Negociacdes nao sao apenas sobre o resultado final, mas sobre como vocé chega la. Um acordo pode
ser tecnicamente perfeito, mas se o processo for destrutivo, a implementacao sera dificil. As soft skills garantem

que o "como" seja tao eficaz quanto o "o qué", pavimentando o caminho para colaboracdes futuras e uma

reputacao de negociador integro e eficaz.



Integrando Estrategia e Habilidade: Uma
Sintese Preparatoria

Chegamos a um ponto crucial onde todas as pecas do quebra-cabeca se encaixam. O planejamento estratégico e

a definicdo de concessdes ndo sdo etapas isoladas, mas componentes interligados de uma preparacao holistica. E
a fusao da analise racional com a inteligéncia interpessoal que transforma um bom negociador em um negociador

excepcional. Vocé nao apenas sabe o0 que quer, mas também como se comportar e como se adaptar para alcancar
seus objetivos.

Mapeamento de

Estratégia de Abertura Concessoes
Defina seu ponto de ancoragem e @ Identifique o0 que pode ceder e
como apresentara sua proposta o em quais condigoes
inicial
Antecipacao de Objecoes
O Prepare contra-argumentos para
« A . . X ossiveis resisténcias
Inteligencia Emocional © P
Desenvolva empatia e s Simulacao e Role-Playing
autoconsciéncia para conexoes ;] . .
. Pratique em ambiente controlado
efetivas

para refinar abordagens

Pense na preparacao para uma hegociacao como a montagem de um kit de sobrevivéncia para uma expedicao.
Vocé nao leva apenas um mapa (estratégia de abertura) ou apenas agua (concessodes). Vocé precisa de um kit
completo que inclua ferramentas para antecipar perigos (objecdes), habilidades para se comunicar em diferentes
terrenos (negociacao hibrida) e a resiliéncia para superar obstaculos (soft skills). Cada item tem seu propdsito e,
juntos, eles aumentam drasticamente suas chances de sucesso.

Um exemplo pratico de integragcao seria a preparacao de uma equipe para uma negociagao complexa com um
parceiro internacional. A equipe nao apenas define seus objetivos e limites de concessao, mas também realiza
sessoOes de role-playing para praticar a apresentacao da estratégia de abertura, a gestao de objecdes e a aplicacao
de concessdes condicionais. Além disso, eles se preparam para o formato hibrido, testando a plataforma de
videoconferéncia e definindo a etiqueta online, ao mesmo tempo em que discutem como usar a inteligéncia
emocional para construir rapport com o parceiro culturalmente diferente.

Essa visao integrada garante que vocé esteja preparado para o cendrio mais provavel, mas também equipado para
o inesperado. A negociacao é dinamica, e sua preparacao deve refletir essa natureza. Ao dominar a arte de
planejar e de ser flexivel, vocé nao apenas melhora seus resultados, mas também se torna um negociador mais
confiante e adaptavel em qualquer contexto.

Na proxima aula, vamos sair do laboratorio de preparacao e entrar na arena da negociacao real. Veremos como
aplicar tudo o que aprendemos na fase de execucao, focando na abertura e na exploracao dos interesses do
outro lado.



Consolidacao: Da Teoria a Acao

Chegamos ao fim de uma aula intensa e estratégica. Percorremos o caminho desde a importancia de uma
estratégia de abertura bem definida, passando pela arte de mapear e gerenciar concessoes de forma inteligente,
até a necessidade de antecipar objecoées e construir contra-argumentos persuasivos. Vimos como a simulacao e

o role-playing sao ferramentas indispensaveis para aprimorar suas habilidades e como as tendéncias de
negociacao hibrida e o foco em soft skills e inteligéncia emocional moldam o cenario atual.

@ Em pratica:

e Sempre comece sua preparacao definindo sua estratégia de abertura e seus pontos de ancoragem.

e Mapeie suas concessoes, classificando-as e pensando em condicdes para cada uma.

e Antecipe as perguntas e objecdes do outro lado e prepare respostas baseadas em valor e empatia.

e Pratique, pratique, pratique! Use simulacdes para testar suas taticas e aprimorar sua comunicacao.

o Adapte-se ao ambiente hibrido e invista no desenvolvimento de suas habilidades socioemocionais.

Autoavaliacao

1. Em uma negociacao, a
estratégia de abertura é mais
eficaz quando:

1. E a primeira proposta que
vem a mente do
negociador.

2. E ambiciosa, mas realista, e
serve como um ponto de
ancoragem.

3. E sempre a mesma,
independentemente do
contexto da negociacao.

4. E focada apenas em ceder
para agradar o outro lado.

4. Em relacao as tendéncias
atuais em negociacao, a
"negociacao hibrida" refere-
se a:

1. Negociacdes que envolvem
apenas encontros
presenciais.

2. Negociacdes que ocorrem
exclusivamente por meio de
plataformas virtuais.

3. A combinacao de
interagoes virtuais e
presenciais no processo
negociador.

4. Negociacdes que focam
apenas em aspectos
financeiros.

Gabarito:

—_—
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2. Qual das seguintes
afirmacoes melhor descreve
uma concessao condicional?

1. Uma concessao feita sem
esperar hada em troca.

2. Uma concessao que é dada
apenas no final da
negociacao.

3. Uma concessao vinculada a
uma contrapartida ou
condicao do outro lado.

4. Uma concessao que
demonstra fraqueza do
negociador.

5. Explique a importancia da
inteligéncia emocional na
antecipacao de objecoes e na
construcao de contra-
argumentos persuasivos.

3. A pratica de simulacao e
role-playing em negociacoes
é fundamental porque:

1. Garante que o negociador
nunca cometa erros na
negociacao real.

2. Permite testar estratégias e
aprimorar habilidades em
um ambiente seguro.

3. Substitui completamente a
necessidade de
planejamento prévio.

4. E util apenas para
negociadores iniciantes.

A inteligéncia emocional é crucial porque permite ao hegociador compreender e gerenciar suas proprias

emocades e as do outro lado. Ao antecipar objecdes, a empatia (uma soft skill) ajuda a prever as preocupacdoes
do oponente. Na construcao de contra-argumentos, a autoconsciéncia e a resiliéncia permitem manter a calma,
enquanto a escuta ativa e a empatia possibilitam reformular as objecées de forma a construir pontes, em vez de
muros, buscando solucdes que considerem 0s sentimentos e interesses de ambos.



Proximos Passos e Recursos Adicionais

Proxima Aula: Na Aula 8 — A Fase de Execucao: Abertura e Exploracao, vocé aprendera a colocar em pratica as

estratégias de planejamento e concessao, focando nos primeiros momentos da interacao direta e na descoberta
aprofundada dos interesses do outro lado.

Recursos Adicionais

e Livro: "Getting to Yes: Negotiating Agreement
Without Giving In" (Fisher, Ury, Patton) — Um
classico sobre negociacao baseada em principios.

e Artigo: "The Future of Negotiation: Hybrid Models"
(Harvard Business Review) — Para aprofundar nas
tendéncias de negociacao hibrida.

e Video: TED Talk sobre Inteligéncia Emocional —
Para reforcar a importancia das soft skills.

() NOTA IMPORTANTE: As informacgdes regulatérias/legais/técnicas desta aula estao atualizadas até 2025.
Consulte sempre fontes oficiais para verificar alteracdes.

7 8 3

Aula Proxima Aula Recursos

Planejamento Estratégico e A Fase de Execucgao: Abertura e Livro, artigo e video para
Definicao de Concessoes Exploracao aprofundamento



