
Aula 8 3 A Fase de Execução: Abertura e 
Exploração
Desvendando os Primeiros Passos Cruciais na Negociação

Imagine-se prestes a iniciar uma conversa que pode mudar o rumo de um projeto, de uma parceria ou até mesmo 
de sua carreira. Aquele friozinho na barriga é natural, mas o que realmente faz a diferença entre um bom começo e 
um tropeço logo de cara? Em negociações internacionais, onde culturas e expectativas se encontram, os primeiros 
minutos são um verdadeiro campo minado 3 ou um jardim de oportunidades.

Esta aula foi cuidadosamente desenhada para você, estudante universitário em busca de horas complementares 
valiosas, ou você, candidato a concurso público que sabe a importância de um certificado robusto. Nosso objetivo 
é claro: mergulhar na Fase de Execução da negociação, focando nos momentos iniciais de Abertura e Exploração. 
Ao final, você não apenas entenderá os conceitos, mas será capaz de aplicá-los para construir pontes, não muros, 
desde o primeiro contato.

Ao longo das próximas páginas, desvendaremos as técnicas de abertura que estabelecem o tom certo, a escuta 
ativa como sua bússola para interesses ocultos, o poder das perguntas para desvendar cenários e, finalmente, 
como construir rapport e confiança mútua, pilares de qualquer negociação bem-sucedida. Prepare-se para uma 
jornada que transformará sua percepção sobre o início de qualquer diálogo importante, seja ele presencial, virtual 
ou híbrido.

Conectando com o que você já sabe sobre a importância da comunicação e da estratégia, esta aula aprofundará 
como esses elementos se manifestam nos primeiros estágios de uma negociação. Pense nela como o prefácio de 
um livro: se for cativante, o leitor continuará; se for confuso, ele pode desistir.



Abertura: O Primeiro Ato da Sua Peça 
Negocial
Você já parou para pensar que o início de uma negociação é muito parecido com o primeiro encontro em um 
relacionamento, ou até mesmo com a abertura de um jogo de xadrez? Cada movimento, cada palavra, cada gesto 
inicial tem o potencial de definir a dinâmica de tudo o que virá a seguir. É nesse momento que as primeiras 
impressões são formadas, as expectativas são calibradas e o terreno para a confiança 3 ou a desconfiança 3 
começa a ser pavimentado.

Estabelecendo o Tom
Estabelecer o tom da negociação não é apenas 
sobre ser educado; é sobre ser estratégico. Um tom 
colaborativo pode abrir portas para soluções 
criativas, enquanto um tom confrontador pode 
levantar barreiras antes mesmo que a conversa 
comece.

A Metáfora do Maestro
Pense em um maestro que, com o primeiro 
movimento de sua batuta, define o ritmo e a 
emoção de toda a orquestra. Da mesma forma, sua 
postura inicial dita a melodia da negociação.

Em um mundo cada vez mais conectado, a negociação híbrida se tornou a nova realidade. Isso significa que a 
"abertura" pode acontecer em uma videochamada, em um e-mail formal ou até mesmo em um chat antes de um 
encontro presencial. A etiqueta online e a clareza na comunicação digital são tão cruciais quanto a linguagem 
corporal em um aperto de mãos. A pandemia de COVID-19 acelerou essa tendência, exigindo que desenvolvamos 
novas habilidades para estabelecer o tom certo, mesmo através de uma tela.

Por exemplo, ao iniciar uma reunião virtual com um parceiro internacional, um bom negociador não apenas 
cumprimenta, mas também verifica a conexão, pergunta sobre o fuso horário e até faz um breve comentário 
sobre o clima ou um evento recente para quebrar o gelo. Essa pequena pausa para construir uma conexão 
humana, mesmo que breve, pode suavizar a atmosfera e sinalizar que você valoriza a pessoa, não apenas o 
negócio.



Escuta Ativa: A Arte de Ouvir o Que Não Foi 
Dito
Muitas vezes, em uma negociação, somos tentados a falar, a apresentar nossos argumentos e a defender nossa 
posição. No entanto, um dos superpoderes de um negociador eficaz reside na capacidade de ouvir. E não 
estamos falando de uma escuta passiva, onde você apenas espera sua vez de falar. Estamos falando de escuta 
ativa, uma habilidade que permite ir além das palavras, capturando as nuances, as emoções e, crucialmente, os 
interesses ocultos.

Imagine que você está tentando montar um quebra-
cabeça complexo. As peças que você vê são as 
posições declaradas, as demandas explícitas. Mas a 
escuta ativa é como ter um mapa que revela o formato 
das peças que ainda não foram viradas, os espaços 
vazios que precisam ser preenchidos. Ela permite que 
você compreenda as motivações subjacentes, os 
medos, as aspirações e as prioridades que não são 
verbalizadas diretamente, mas que impulsionam a 
outra parte.

A importância da escuta ativa é amplificada no contexto das soft skills e inteligência emocional, tendências 
cruciais para 2025. Negociadores que demonstram empatia e autoconsciência são mais propensos a construir 
relacionamentos duradouros. Ao ouvir ativamente, você não apenas coleta informações, mas também valida a 
outra pessoa, mostrando que suas preocupações são importantes. Isso constrói uma base de respeito e confiança, 
elementos essenciais para qualquer acordo sustentável.

Por exemplo, em uma negociação sobre preços, um cliente pode insistir em um desconto maior. Uma 
escuta passiva ouviria apenas "quero um preço menor". Uma escuta ativa, no entanto, poderia perceber 
que a preocupação real do cliente não é apenas o preço, mas a segurança de que o produto será 
entregue no prazo, ou que ele precisa justificar o investimento para sua diretoria. Ao identificar essa 
necessidade oculta, você pode oferecer uma garantia de entrega ou um relatório de ROI, em vez de 
apenas ceder no preço, transformando um impasse em uma solução ganha-ganha.



O Poder das Perguntas: Desvendando o 
Cenário
Se a escuta ativa é a arte de ouvir, o poder das perguntas é a ciência de direcionar a conversa para onde você 
precisa. Perguntar não é apenas buscar informações; é uma ferramenta estratégica para entender, influenciar e até 
mesmo moldar a percepção da outra parte. As perguntas certas, feitas no momento certo, podem revelar 
interesses ocultos, testar suposições, criar opções e mover a negociação para frente.

A Metáfora do Detetive
Pense em um detetive investigando um caso. Ele 
não chega a conclusões precipitadas; em vez 
disso, ele faz uma série de perguntas calculadas 
para juntar as peças do quebra-cabeça. Da mesma 
forma, um negociador habilidoso usa as perguntas 
como um farol, iluminando áreas escuras e 
guiando a conversa para um entendimento mútuo. 
É uma dança entre curiosidade e estratégia, onde 
cada pergunta é um passo em direção à clareza.

Arsenal de Ferramentas
Existem diferentes tipos de perguntas, cada uma 
com um propósito específico, e dominá-las é como 
ter um arsenal de ferramentas à sua disposição. 
Usar a pergunta errada pode fechar portas, 
enquanto a pergunta certa pode abrir um universo 
de possibilidades. A capacidade de formular 
perguntas eficazes é uma das soft skills mais 
valorizadas em qualquer contexto profissional, 
especialmente em negociações complexas.

Vamos explorar os principais tipos:
Perguntas Abertas
São aquelas que convidam a respostas 
detalhadas e exploratórias, começando com 
"Como?", "O quê?", "Por quê?", "Fale-me 
sobre...". Elas são ideais para iniciar a 
exploração, coletar informações amplas e 
entender a perspectiva da outra parte.

Exemplo: "Como vocês veem o futuro dessa 
parceria nos próximos cinco anos?" (Convida a 
uma visão estratégica e detalhada).

Perguntas Fechadas
Exigem respostas curtas e específicas, 
geralmente "sim" ou "não", ou uma escolha 
limitada. São úteis para confirmar informações, 
obter compromissos ou direcionar a conversa.

Exemplo: "Vocês conseguem entregar até o final 
do mês?" (Busca uma confirmação direta).



O Poder das Perguntas: Aprofundando a 
Compreensão
Continuando nossa exploração sobre o poder das perguntas, é fundamental entender que a escolha do tipo de 
pergunta depende do seu objetivo no momento. Assim como um escultor escolhe a ferramenta certa para cada 
detalhe da sua obra, um negociador seleciona a pergunta mais adequada para extrair a informação desejada ou 
para guiar a conversa.

A habilidade de transitar entre diferentes tipos de perguntas, adaptando-se ao fluxo da negociação, é um 
diferencial. Ela demonstra flexibilidade e uma capacidade de análise em tempo real, características essenciais para 
um negociador em 2025, especialmente em ambientes de negociação híbrida, onde a comunicação pode ser mais 
desafiadora.

Perguntas Hipotéticas
Apresentam um cenário "e se", permitindo 
explorar possibilidades, testar limites e avaliar a 
reação da outra parte a diferentes propostas sem 
se comprometer. São excelentes para 
brainstorming e para encontrar soluções 
criativas.

Exemplo: "E se conseguíssemos reduzir o prazo 
de entrega em 20%, qual seria o impacto no 
custo para vocês?" (Explora uma nova condição 
sem compromisso).

Perguntas de Sondagem
São perguntas de acompanhamento que 
aprofundam uma resposta anterior, buscando 
mais detalhes, esclarecimentos ou as razões por 
trás de uma afirmação. Elas demonstram escuta 
ativa e interesse genuíno.

Exemplo: "Você mencionou que o prazo é um 
desafio. Poderia me explicar um pouco mais 
sobre os fatores que contribuem para essa 
dificuldade?" (Aprofunda uma afirmação 
anterior).

Dominar esses tipos de perguntas permite que você não apenas colete dados, mas também compreenda as 
motivações, os limites e as prioridades da outra parte. Isso é crucial para identificar áreas de interesse comum e 
para construir soluções que atendam às necessidades de ambos os lados.

Tipo de Pergunta Objetivo Principal Exemplo Prático

Abertas Explorar, coletar informações 
amplas

"Quais são suas principais 
preocupações com esta 
proposta?"

Fechadas Confirmar, obter compromisso, 
direcionar

"Vocês aceitam as condições de 
pagamento propostas?"

Hipotéticas Testar cenários, explorar 
possibilidades

"Se pudéssemos oferecer um 
suporte técnico 24/7, isso 
mudaria sua decisão?"

Sondagem Aprofundar, esclarecer, entender 
motivações

"Você disse 'não podemos ceder 
nisso'. O que especificamente 
torna essa questão inegociável 
para vocês?"



Construção de Rapport e Confiança Mútua: 
A Base de Tudo
Você já percebeu como algumas conversas fluem naturalmente, enquanto outras parecem um cabo de guerra? A 
diferença muitas vezes reside na presença de rapport e confiança mútua. Rapport é aquela sensação de conexão, 
de sintonia, de que vocês estão na mesma página. Confiança mútua, por sua vez, é a crença de que a outra parte 
agirá de forma honesta e em benefício do acordo, não apenas de si mesma. Sem esses elementos, qualquer 
negociação, por mais bem intencionada que seja, corre o risco de desmoronar.

Pense em um alpinista e seu parceiro de escalada. 
Eles precisam confiar um no outro implicitamente para 
alcançar o topo. Cada movimento, cada segurança, 
depende da certeza de que o outro fará sua parte. Em 
uma negociação, a confiança é a corda que os 
conecta, permitindo que ambos se sintam seguros 
para explorar, ceder e buscar soluções conjuntas. 
Construir essa confiança não é um evento único, mas 
um processo contínuo, especialmente na fase de 
abertura e exploração.

Construindo Rapport
A construção de rapport começa com pequenos 
gestos: um sorriso genuíno, um contato visual 
adequado, a menção de um interesse comum 
descoberto em uma conversa informal. Em um 
ambiente de negociação híbrida, isso pode 
significar garantir que sua câmera esteja ligada, 
que você esteja atento aos sinais não verbais 
(mesmo que digitais) e que use uma linguagem 
corporal aberta. A inteligência emocional 
desempenha um papel crucial aqui, permitindo que 
você perceba e responda às emoções da outra 
parte, ajustando sua abordagem para criar um 
ambiente mais acolhedor.

Construindo Confiança
A confiança, por sua vez, é construída através da 
consistência entre suas palavras e suas ações. 
Cumprir pequenas promessas, ser transparente 
sobre suas intenções (quando apropriado) e 
demonstrar integridade são passos fundamentais. 
Por exemplo, se você promete enviar um 
documento até o final do dia, certifique-se de que 
ele seja enviado. Pequenas falhas podem erodir a 
confiança rapidamente. Ao investir tempo na 
construção de rapport e confiança, você não 
apenas facilita a negociação atual, mas também 
pavimenta o caminho para futuras colaborações.



A Sinergia entre Abertura, Escuta, Perguntas 
e Confiança
Até agora, exploramos cada elemento da fase de abertura e exploração de forma individual. Vimos como a 
abertura define o tom, como a escuta ativa revela o não dito, como as perguntas desvendam o cenário e como o 
rapport e a confiança formam a base. Mas a verdadeira maestria em negociação reside na capacidade de integrar 
esses elementos, fazendo com que trabalhem em conjunto para criar uma experiência negocial fluida e produtiva.

Imagine um chef preparando um prato gourmet. Ele não apenas joga os ingredientes na panela; ele os combina em 
uma sequência e proporção específicas para realçar os sabores. Da mesma forma, um negociador experiente não 
aplica essas técnicas isoladamente. Ele as tece em uma tapeçaria complexa, onde cada fio fortalece o próximo. A 
abertura cria o ambiente, a escuta ativa informa as perguntas, as perguntas aprofundam o entendimento, e tudo 
isso, em conjunto, constrói a confiança necessária para avançar.

Por exemplo, ao iniciar uma negociação (abertura), você pode usar uma pergunta aberta para quebrar o gelo e 
convidar a outra parte a falar sobre suas expectativas. Enquanto ela fala, você pratica a escuta ativa, não 
apenas ouvindo as palavras, mas também percebendo a emoção ou a ênfase em certos pontos. Se ela 
mencionar um desafio, você pode usar uma pergunta de sondagem para aprofundar, mostrando que você 
realmente se importa e está tentando entender. Essa sequência de ações, feita com empatia e respeito, 
naturalmente construirá rapport e confiança.

A negociação híbrida e a ênfase em soft skills tornam essa sinergia ainda mais vital. A ausência de contato físico 
pode dificultar a leitura de sinais não verbais, exigindo uma escuta ativa mais aguçada e perguntas mais precisas 
para compensar. A capacidade de construir rapport em um ambiente virtual, por exemplo, pode depender mais da 
sua voz, do seu ritmo de fala e da sua capacidade de demonstrar atenção através da tela.

Abertura
Cria o ambiente propício para a 

negociação

Escuta Ativa
Revela interesses e emoções 
ocultas

Perguntas
Aprofundam o entendimento e 
direcionam a conversa

Confiança
Permite avanços e soluções 

criativas



Explorando Interesses: Além das Posições
Uma das maiores armadilhas em negociações é focar apenas nas posições declaradas. Posições são o que as 
pessoas dizem que querem 3 "Eu quero X", "Eu preciso de Y". No entanto, por trás de cada posição, existem 
interesses 3 as necessidades, desejos, preocupações e medos que motivam essa posição. A fase de exploração é 
precisamente sobre desvendar esses interesses subjacentes, pois é neles que reside o verdadeiro potencial para 
soluções criativas e mutuamente benéficas.

A Metáfora do Iceberg
Pense em um iceberg. A posição é a 
pequena ponta que você vê acima 
da água. Os interesses são a vasta 
massa de gelo submersa, invisível à 
primeira vista, mas que sustenta 
toda a estrutura. Se você negociar 
apenas a ponta do iceberg, pode 
perder a oportunidade de encontrar 
soluções que satisfaçam as 
necessidades mais profundas de 
ambas as partes.

Negociação de Soma 
Positiva
A exploração de interesses é o que 
transforma uma negociação de 
soma zero (onde um ganha e outro 
perde) em uma negociação de soma 
positiva (onde ambos podem 
ganhar).

Ferramentas de Exploração
A escuta ativa e o poder das 
perguntas são suas ferramentas 
mais poderosas nesta fase. Ao invés 
de perguntar "Qual é o preço 
mínimo que vocês aceitam?", que 
foca na posição, um negociador 
habilidoso perguntaria "Quais são os 
fatores que influenciam sua 
precificação e quais são suas 
maiores preocupações em relação 
ao custo?".

Ao entender os interesses, você pode propor soluções que não estavam inicialmente na mesa. Por 
exemplo, se o interesse de um fornecedor é garantir um volume de vendas consistente, e o seu interesse 
é um preço mais baixo, vocês podem negociar um contrato de longo prazo com um volume garantido em 
troca de um preço unitário reduzido. Isso atende aos interesses de ambos, mesmo que a posição inicial de 
um fosse apenas "preço baixo" e do outro "preço alto".



Desafios na Exploração e Como Superá-los
A fase de exploração, embora crucial, não está isenta de desafios. Muitas vezes, as pessoas não estão 
acostumadas a revelar seus verdadeiros interesses, seja por desconfiança, por medo de parecerem vulneráveis, ou 
simplesmente por não terem clareza sobre eles. Em negociações internacionais, as barreiras culturais e linguísticas 
podem intensificar esses desafios, tornando a leitura de sinais e a interpretação de intenções ainda mais 
complexas.

Imagine que você está tentando encontrar um tesouro 
escondido, mas o mapa está em um idioma que você 
mal conhece, e o terreno está cheio de armadilhas. A 
exploração de interesses pode ser assim. É preciso 
paciência, persistência e uma boa dose de 
sensibilidade para navegar por essas águas. A pressa 
em chegar a um acordo sem uma exploração profunda 
pode levar a soluções superficiais que não resistem ao 
teste do tempo.

Um dos maiores desafios é a resistência em responder a perguntas abertas ou de sondagem. A outra parte pode 
dar respostas evasivas ou tentar redirecionar a conversa. Nesses momentos, a resiliência e a capacidade de 
reformular suas perguntas são essenciais. Em vez de pressionar, tente abordar o interesse de um ângulo diferente 
ou use uma analogia para explicar por que você precisa daquela informação.

Outro desafio é a tendência de projetar seus próprios interesses na outra parte. Assumir que o que é importante 
para você também é importante para eles pode levar a erros de julgamento. A escuta ativa e a validação das 
perspectivas alheias são antídotos poderosos contra essa armadilha. Lembre-se, o objetivo não é adivinhar, mas 
sim descobrir.

Desafio Comum Estratégia para Superar

Resistência em revelar interesses Construir mais rapport, usar perguntas hipotéticas, 
reformular perguntas, demonstrar empatia.

Barreiras culturais/linguísticas Ser paciente, usar linguagem clara e simples, 
verificar a compreensão, considerar um intérprete 
(se necessário).

Foco excessivo nas posições Redirecionar a conversa para "porquês" e "o quês", 
usar perguntas de sondagem sobre motivações.

Pressa em fechar o acordo Lembrar-se da importância da exploração para 
soluções duradouras, gerenciar expectativas de 
tempo.



A Importância da Preparação Contínua
A fase de execução, especialmente a abertura e exploração, não é um momento isolado. Ela é profundamente 
influenciada pela sua preparação prévia. Embora esta aula se concentre na execução, é vital reconhecer que a 
qualidade da sua abertura e a profundidade da sua exploração dependem de quão bem você se preparou para a 
negociação. Isso inclui pesquisar a outra parte, entender o contexto do mercado e ter clareza sobre seus próprios 
interesses e limites.

Pense em um atleta de alto rendimento. A performance 
no dia da competição é o resultado de meses, senão 
anos, de treinamento rigoroso. Da mesma forma, sua 
performance na mesa de negociação é um reflexo 
direto da sua preparação. Uma boa preparação 
permite que você formule perguntas mais inteligentes, 
identifique interesses potenciais com mais rapidez e 
reaja a surpresas com maior agilidade.

Pesquisa
Conheça a outra parte, o mercado e o contexto

Estratégia
Defina seus interesses, limites e possíveis cenários

Prática
Simule perguntas e respostas, antecipe objeções

Execução
Aplique o conhecimento com flexibilidade e atenção

A preparação também envolve antecipar possíveis interesses da outra parte e pensar em como você pode abordá-
los. Isso não significa que você terá todas as respostas, mas sim que você terá um mapa mental que o ajudará a 
navegar. Por exemplo, se você sabe que a empresa com a qual está negociando valoriza a inovação, você pode 
preparar perguntas que explorem como sua proposta se alinha a esse valor.

Além disso, a preparação contínua inclui o desenvolvimento das suas próprias soft skills. A inteligência emocional, 
a resiliência e a capacidade de adaptação são habilidades que se aprimoram com a prática e a reflexão. Cada 
negociação é uma oportunidade de aprendizado. Após cada interação, reserve um tempo para refletir sobre o que 
funcionou bem, o que poderia ter sido diferente e como você pode aplicar esses aprendizados na próxima vez.



Negociação Híbrida: Desafios e 
Oportunidades na Abertura e Exploração
A ascensão da negociação híbrida 3 a combinação de interações presenciais e virtuais 3 trouxe uma nova camada 
de complexidade e oportunidades para a fase de abertura e exploração. Se antes a linguagem corporal e o 
ambiente físico eram dominantes, agora precisamos dominar a comunicação digital e a etiqueta online para 
estabelecer o tom e explorar interesses de forma eficaz.

A Metáfora do Tênis
Imagine que você está jogando 
uma partida de tênis, mas às 
vezes a bola vem de uma 
quadra física e outras vezes de 
uma tela virtual. Você precisa 
ajustar seu saque, sua recepção 
e sua estratégia para cada tipo 
de jogada. Na negociação 
híbrida, a mesma adaptabilidade 
é exigida. A capacidade de 
transitar suavemente entre 
plataformas e modalidades é 
uma habilidade crucial para o 
negociador moderno.

Construção de Rapport 
Virtual
Um dos maiores desafios na 
abertura de uma negociação 
híbrida é a construção de 
rapport. É mais difícil ler as 
microexpressões faciais ou 
sentir a energia de uma sala 
através de uma tela. Para 
compensar, é preciso ser mais 
intencional na sua comunicação 
verbal e paraverbal. Sorria mais, 
use um tom de voz acolhedor, e 
faça perguntas que demonstrem 
interesse genuíno na pessoa, 
não apenas no negócio.

Tecnologia como Aliada
Na exploração, a tecnologia 
pode ser uma aliada. 
Plataformas colaborativas 
permitem o compartilhamento 
de documentos em tempo real, 
facilitando a discussão de 
propostas e a identificação de 
pontos de convergência. No 
entanto, a distração digital é um 
risco. Manter o foco, evitar 
multitarefas e garantir que todos 
estejam engajados na conversa 
são essenciais para uma 
exploração profunda e 
produtiva. A negociação híbrida 
exige uma nova forma de 
presença e atenção.



A Inteligência Emocional como Pilar da 
Exploração
A Inteligência Emocional (IE) é a capacidade de reconhecer, entender e gerenciar suas próprias emoções, bem 
como reconhecer, entender e influenciar as emoções dos outros. Em negociações, especialmente na fase de 
abertura e exploração, a IE não é apenas uma "soft skill" agradável de se ter; é uma ferramenta estratégica 
indispensável. Ela permite que você navegue por tensões, construa empatia e descubra interesses que a lógica 
pura não revelaria.

Pense em um navegador experiente que, além de ler 
mapas e bússolas, também sente a direção do vento e 
a correnteza da água. A inteligência emocional é essa 
sensibilidade adicional, permitindo que você "sinta" a 
atmosfera da negociação, perceba quando a outra 
parte está desconfortável ou quando um tópico é 
sensível. Essa percepção sutil é o que permite ajustar 
sua abordagem em tempo real, evitando impasses e 
construindo pontes.

Na abertura, a IE ajuda a gerenciar sua própria ansiedade e a projetar uma imagem de calma e confiança. Ela 
também permite que você perceba o estado emocional da outra parte e adapte seu tom para criar um ambiente 
mais receptivo. Se a outra parte parece tensa, um comentário empático ou uma pergunta sobre como eles estão 
pode aliviar a pressão.

Durante a exploração, a IE é fundamental para a escuta ativa. Ela permite que você ouça não apenas as palavras, 
mas também as emoções por trás delas. Um "não" dito com raiva tem um significado diferente de um "não" dito 
com tristeza ou frustração. Ao reconhecer essas emoções, você pode fazer perguntas mais direcionadas para 
entender a raiz do problema, em vez de apenas reagir à superfície. A capacidade de manter a calma sob pressão e 
de gerenciar conflitos de forma construtiva são manifestações diretas de uma alta inteligência emocional.

Autoconsciência
Reconhecer suas próprias emoções 

e como elas afetam seu 
comportamento na negociação

Autorregulação
Controlar emoções impulsivas e 
adaptar-se a ambientes em mudança

Motivação
Persistir diante de obstáculos e 
contratempos

Empatia
Compreender as emoções dos 
outros e responder apropriadamente

Habilidades Sociais
Gerenciar relacionamentos e 

construir redes



Síntese e Conexão para o Próximo Passo
Chegamos ao final da nossa jornada pela fase de Abertura e Exploração das negociações. Vimos que os primeiros 
momentos são muito mais do que formalidades; são a fundação sobre a qual todo o processo será construído. 
Dominar as técnicas de abertura para estabelecer o tom certo, praticar a escuta ativa para desvendar interesses 
ocultos, usar o poder das perguntas para mapear o cenário e investir na construção de rapport e confiança 
mútua são habilidades interligadas e indispensáveis.

1 Confiança

2 Perguntas Estratégicas

3 Escuta Ativa

4 Abertura Eficaz

Em um mundo cada vez mais dinâmico e conectado, com a crescente relevância da negociação híbrida e a 
valorização das soft skills como a inteligência emocional, a capacidade de iniciar e explorar negociações de 
forma eficaz é um diferencial competitivo. Lembre-se que o objetivo não é apenas "fechar um negócio", mas 
construir relacionamentos e encontrar soluções que sejam mutuamente benéficas e sustentáveis.

Em prática:
Antes de qualquer interação, defina o tom que você quer estabelecer e prepare uma frase de abertura que 
convide à colaboração.

Ao ouvir, concentre-se em entender as necessidades e preocupações da outra parte, não apenas em formular 
sua próxima resposta.

Use uma variedade de perguntas para explorar o cenário, começando com as abertas e aprofundando com as 
de sondagem.

Busque pontos de conexão e seja transparente para construir confiança desde o início.

Na próxima aula, "Aula 9 3 A Fase de Execução: Barganha e Movimento", daremos o próximo passo crucial. Uma 
vez que os interesses foram explorados e a confiança estabelecida, como você move a negociação para a fase de 
propostas, concessões e acordos? Aprofundaremos as estratégias de barganha e como criar movimento quando 
as coisas parecem estagnadas.



Autoavaliação

1

Qual das seguintes opções melhor 
descreve o principal objetivo da "escuta 
ativa" na fase de exploração de uma 
negociação?

Interromper a outra parte para apresentar seus 
próprios argumentos.

1.

Apenas ouvir as palavras ditas para memorizar 
os detalhes.

2.

Identificar os interesses e motivações 
subjacentes, além das posições declaradas.

3.

Preparar uma resposta rápida e contundente 
para cada afirmação.

4.

2

Em um cenário de negociação híbrida, 
qual habilidade se torna ainda mais 
crucial para a construção de rapport na 
fase de abertura?

A capacidade de falar mais alto para ser ouvido.1.

O domínio de jargões técnicos específicos da 
área.

2.

A intencionalidade na comunicação verbal e não 
verbal digital (ex: contato visual pela câmera, 
tom de voz acolhedor).

3.

A habilidade de enviar e-mails longos e 
detalhados antes da reunião.

4.

3

Um negociador deseja entender as 
preocupações de um cliente sobre o 
prazo de entrega de um projeto. Qual 
tipo de pergunta seria mais eficaz para 
aprofundar essa questão e descobrir os 
interesses por trás da preocupação?

"O prazo está bom para você?"1.

"Você consegue entregar no prazo?"2.

"Poderia me explicar um pouco mais sobre o 
que torna o prazo um desafio para vocês?"

3.

"Qual é o prazo máximo que você aceita?"4.

4

A construção de confiança mútua em 
uma negociação é um processo que se 
baseia principalmente em:

Fazer grandes promessas no início para 
impressionar a outra parte.

1.

Ser o primeiro a ceder em um ponto importante 
para mostrar boa vontade.

2.

A consistência entre palavras e ações, e a 
demonstração de integridade.

3.

Evitar qualquer tipo de conflito ou discussão de 
pontos divergentes.

4.

Questão Discursiva
5. Em suas próprias palavras, explique a diferença entre "posição" e "interesse" em uma negociação e por que é 
fundamental explorar os interesses na fase inicial.



Gabarito

Questão 1
c) Identificar os interesses e motivações 
subjacentes, além das posições declaradas.

Questão 2
c) A intencionalidade na comunicação verbal e não 
verbal digital (ex: contato visual pela câmera, tom 
de voz acolhedor).

Questão 3
c) "Poderia me explicar um pouco mais sobre o que 
torna o prazo um desafio para vocês?"

Questão 4
c) A consistência entre palavras e ações, e a 
demonstração de integridade.

Resposta Discursiva Sugerida (Questão 5):

Posição é o que uma parte declara querer (ex: "Quero um desconto de 10%"). Interesse é a necessidade, 
desejo ou motivação subjacente que leva a essa posição (ex: o cliente precisa reduzir custos para atingir uma 
meta de orçamento, ou quer sentir que obteve um bom negócio). É fundamental explorar os interesses na fase 
inicial porque focar apenas nas posições pode levar a impasses e soluções limitadas. Ao entender os 
interesses, é possível encontrar soluções criativas e mutuamente benéficas que satisfaçam as necessidades 
reais de ambas as partes, mesmo que as posições iniciais pareçam conflitantes.



Recursos Adicionais

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

Artigos
Artigo: "The Power of Listening in Negotiations" 
(Harvard Law School Program on Negotiation) 3 
para aprofundar a escuta ativa.

Cursos Online
Curso Online: Plataformas como Coursera ou edX 
oferecem cursos sobre "Soft Skills para 
Negociação" 3 para desenvolver inteligência 
emocional e comunicação.

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


