Aula 13 - Lidando com Pessoas e Taticas
Dificeis

No complexo universo das interacdées humanas, a negociagcao se manifesta em cada esquina da vida, seja na
escolha de um filme em familia, na discussao de um projeto no trabalho ou na busca por um acordo
comercial. Contudo, nem todas as negociagcdes sao um mar de rosas. Frequentemente, nos deparamos com
situacdes onde as emocdes afloram, as taticas se tornam agressivas e as pessoas parecem irracionais. E
nesses momentos que a capacidade de manter a calma e aplicar estratégias eficazes se torna um diferencial.

Esta aula foi cuidadosamente elaborada para equipa-lo com as ferramentas necessarias para navegar por
esses cenarios desafiadores. Entender como identificar e neutralizar taticas desleais nao € apenas uma
habilidade para grandes acordos, mas uma competéncia essencial para a sua vida pessoal e profissional,
permitindo que vocé proteja seus interesses sem comprometer relacionamentos ou oportunidades.

Ao final desta jornada de aprendizado, vocé sera capaz de reconhecer as taticas de negociacao agressivas
mais comuns, desenvolver uma postura resiliente diante de comportamentos hostis e aplicar métodos
comprovados para transformar a forca do oponente em uma alavanca para seus proprios objetivos. Prepare-
se para desvendar os segredos de uma negociacao eficaz, mesmo quando o ambiente se torna adverso.



Identificando Taticas de Negociacao
Agressivas

Imagine-se em uma negociacao importante, onde o clima comeca a pesar. De repente, a outra parte adota
uma postura que parece ir além da simples defesa de seus interesses, beirando a manipulacao ou a
intimidacao. Reconhecer esses sinais precocemente é o primeiro passo para nao ser pego de surpresa e para
manter o controle da situacdo. Muitas vezes, essas taticas sdo empregadas para desestabilizar vocé,
forcando concessdes que, em condicdes nhormais, vocé jamais faria.

[ Ponto-chave: A capacidade de identificar essas manobras ndo é apenas uma questado de
perspicacia, mas de conhecimento. Assim como um jogador de xadrez antecipa os movimentos do
adversario, um negociador habilidoso consegue prever e nomear as taticas agressivas, desarmando-
as antes que causem danos.

Essa habilidade transforma a negociacao de um campo de batalha para um jogo estratégico, onde a
inteligéncia emocional e a técnica prevalecem sobre a forca bruta.

Policial Bom, Policial Mau Ultimatos
Abordagens opostas para criar pressao e Imposicao de prazos e decisdes sob pressao
desorientacao extrema

Duas das taticas mais classicas e eficazes para desestabilizar um negociador sao a do "policial bom, policial
mau" e a imposicao de ultimatos. Ambas visam criar um ambiente de pressao e desorientacao, mas operam

de maneiras distintas. Compreender a mecanica por tras delas é fundamental para desenvolver uma defesa

robusta e manter o foco nos seus objetivos.



A Tatica do "Policial Bom, Policial Mau"

Vocé ja assistiu a filmes onde dois interrogadores usam abordagens opostas para extrair informacdes? Um é
agressivo, ameacador, enquanto o outro € compreensivo, oferecendo uma saida. Essa é a esséncia da tatica
do "policial bom, policial mau", transposta para o cenario da negociacao. O objetivo é fazer com que vocé se
sinta tao desconfortavel com a parte "ma" que a parte "boa" pareca uma salvacao, levando-o a aceitar termos
menos favoraveis apenas para escapar da pressao.

Como Funciona Como Neutralizar

e A parte "ma" cria tensao e eleva o custo e Reconheca e nomeie a tatica educadamente
emocional e Exponha a dinamica de forma firme mas

e A parte "boa" surge como porto seguro e respeitosa
mediador

e Redirecione o foco para os pontos que realmente
e Ambos trabalham para o mesmo objetivo: obter o importam
maximo de vocé

"Percebo que estamos lidando com duas abordagens bem diferentes aqui. Gostaria de focar nos pontos
que realmente importam para o acordo."

Essa tatica explora a nossa aversao natural ao conflito e o desejo de encontrar uma solucao amigavel. A parte
"ma" cria a tensao, eleva o custo emocional da negociacao, enquanto a parte "boa" surge como um porto
seguro, um mediador que parece estar do seu lado. No entanto, é crucial lembrar que ambos os "policiais"
estao no mesmo time, trabalhando para o mesmo objetivo: obter o maximo de vocé. A aparente empatia do
"policial bom" &, na verdade, uma ferramenta para baixar sua guarda.

Para neutralizar essa tatica, o primeiro passo € reconhecé-la. Ao perceber que esta sendo submetido a essa
dinamica, vocé pode simplesmente homea-la, de forma educada, mas firme. Isso expde a tatica e a torna
menos eficaz, pois a surpresa e a manipulacao psicoldgica sao seus principais combustiveis.



Ultimatos e Taticas de Pressao Extrema

[J "Ouvocé aceita esta oferta agora, ou a retiramos da mesa para sempre."

Essa frase, ou variacdes dela, representa um ultimato, uma das taticas mais diretas e agressivas em
negociacao. O ultimato busca eliminar seu tempo de reflexao e sua capacidade de buscar alternativas,
forcando uma decisao rapida sob pressao. Ele cria uma sensacao de escassez e urgéncia artificial, apelando
ao medo de perder uma oportunidade.

01 02 03

Gera ansiedade Testa limites Forca decisao

Cria percepcao de que nao ha Muitas vezes € um blefe para Elimina tempo de reflexao e analise
outra saida avaliar sua resiliéncia cuidadosa

A eficacia de um ultimato reside na sua capacidade de gerar ansiedade e na percepcao de que nao ha outra
saida. No entanto, é fundamental questionar a validade e a real intencao por tras de um ultimato. Muitas
vezes, ele € um blefe, uma tentativa de testar seus limites e sua resiliéncia. Ceder a um ultimato sem uma
analise cuidadosa pode levar a acordos desfavoraveis e a um sentimento de arrependimento posterior.

Estratégia de Resposta

Lidar com ultimatos exige uma combinacao de calma e assertividade. Em vez de reagir impulsivamente, vocé
pode ganhar tempo, questionar a premissa do ultimato ou até mesmo ighora-lo temporariamente para focar
nos interesses subjacentes. Por exemplo, vocé pode dizer: "Compreendo a urgéncia que vocé expressa, mas
para tomar uma decisao tao importante, preciso de mais informacdes/tempo para considerar." Isso
reposiciona a negociacao, tirando o poder da pressao e trazendo-o de volta para a analise racional.



Estrategias para Neutralizar Taticas
Desleais

Uma vez que vocé identifica uma tatica desleal, o proximo passo € neutraliza-la sem, contudo, romper a
negociacao. O objetivo ndo é vencer uma batalha de egos, mas proteger seus interesses e alcancar um
acordo justo. A chave esta em desviar o foco da tatica em si e redireciona-lo para os interesses e problemas
reais em questao. Pense nisso como um judoca que usa a forca do oponente a seu favor, em vez de

confronta-la diretamente.

A primeira estratégia € "nomear o jogo". Ao identificar a tatica ("policial bom, policial mau", ultimato, ataque
pessoal), vocé pode, de forma calma e objetiva, apontar o que esta acontecendo. Isso expde a manipulacao e
sinaliza que vocé nao sera facilmente enganado, muitas vezes fazendo com que a outra parte recue.

Outra abordagem poderosa € a de "re-enquadrar" a situacao. Se a outra parte esta focando em posicdes
rigidas ("Eu quero X"), vocé pode re-enquadrar para interesses ("Por que X &€ importante para vocé?"). Isso
muda a dinamica de um confronto para uma busca colaborativa por solucdes. Ao invés de discutir "o que",
vocé explora "o porqué", abrindo espaco para alternativas criativas que satisfacam ambos os lados.



Mantendo a Calma e o Foco com Pessoas
Irracionais ou Hostis

Negociar com alguém que parece irracional ou hostil € como tentar dialogar em meio a uma tempestade. A
turbuléncia emocional pode ser contagiante, e a tentacao de reagir na mesma moeda é grande. No entanto,
ceder a essa tentagcao € o caminho mais rapido para o fracasso da negociacao. A sua capacidade de manter a
calma e o foco, mesmo sob provocacao, € a sua maior arma nesses cenarios.

[ Insight importante: A irracionalidade muitas vezes nasce do medo, da inseguranca ou de uma
percepcao distorcida da realidade. A hostilidade pode ser uma tatica para intimidar ou uma

manifestacao de frustracao.

Em vez de internalizar essas emocdes, tente vé-las como informacdes sobre o estado mental da outra parte.
Isso permite que vocé se distancie emocionalmente e analise a situacao com mais clareza, como um
observador externo.

e & ©®

Pausa Estratégica Quebra o Ciclo Reavaliacao

Quando a tensao aumenta, Interrompe o fluxo de Oferece oportunidade de
peca um breve intervalo de 5 emocoes negativas recalibrar sua estratégia
minutos

Uma técnica eficaz € a "pausa estratégica". Quando a tensdao aumenta ou a hostilidade se manifesta, peca um
breve intervalo. "Podemos fazer uma pequena pausa de 5 minutos para tomar uma agua?" Essa interrupcao
quebra o ciclo de emocdes negativas, permite que ambos os lados se acalmem e oferece a vocé a
oportunidade de reavaliar sua estratégia. Ao retornar, o ambiente pode estar mais propicio a uma discussao

produtiva.



O "Jiu-Jitsu da Negociacao": Usando a
Forca do Oponente a Seu Favor

No jiu-jitsu, um lutador menor e mais fraco pode derrotar um oponente maior e mais forte usando a propria
forca e impulso do adversério contra ele. Na negociacao, o "jiu-jitsu" é uma metafora poderosa para
transformar a agressao ou a rigidez da outra parte em uma vantagem para vocé. Em vez de resistir
diretamente, vocé redireciona a energia, buscando pontos de alavancagem que levem a um resultado
mutuamente benéfico.

PrlnCIPIOS Essa abordagem exige escuta ativa e empatia estratégica. Quando a

e FEscuta ativa outra parte expressa uma posicao forte ou uma emocao intensa, em

. . vez de contra-argumentar, tente entender a raiz dessa posicao ou
e Empatia estrateqica . . ) o o .
emocao. Pergunte: "Por que isso e tao importante para vocé?" ou "O

e Redirecionamento de energia que te preocupa nessa situacéo?".

e Foco em interesses

Ao compreender os interesses subjacentes, vocé pode encontrar solucdes que satisfacam esses interesses
sem ceder a posicao inicial.

Exemplo Pratico

?
g @
Situacao Jiu-Jitsu Resultado
Cliente exige desconto irrealista "O que exatamente o desconto Abre espaco para solucoes

representa para vocé em termos alternativas
de valor?"

Um exemplo pratico € quando um cliente exige um desconto irrealista. Em vez de dizer "Nao podemos dar
esse desconto", vocé pode usar o jiu-jitsu: "Compreendo que o preco € uma preocupacao importante para
vocé. Se pudermos encontrar uma forma de reduzir o custo total sem comprometer a qualidade que vocé

espera, isso seria interessante? O que exatamente o desconto representa para vocé em termos de valor?"
Isso redireciona a conversa do preco para o valor e para as necessidades reais do cliente, abrindo espaco
para outras solucdées (como um pacote de servi¢cos, um prazo de pagamento diferenciado, etc.).



Desarmando a Agressao com Perguntas e
Escuta Ativa

Quando confrontado com agressao ou hostilidade, a primeira reacao natural é defensiva. No entanto, essa
reacao muitas vezes alimenta o ciclo de conflito. O "jiu-jitsu da negociagao" sugere uma abordagem diferente:
desarmar a agressao com perguntas e escuta ativa. Ao invés de levantar sua guarda, vocé abre um canal de
comunicacao, convidando a outra parte a expressar mais, o que pode revelar os verdadeiros motivos por tras

da agressao.

Perguntas Abertas
e "Poderia me explicar melhor o que o levou a essa conclusao?"
e "O que exatamente o incomoda nessa proposta?"

Forcam a outra parte a sair do modo de ataque e entrar no modo de explicacao

Escuta Ativa
@)) Demonstra respeito e valida a perspectiva do outro, mesmo sem concordar

A pessoa se sente ouvida e compreendida, dissipando a tensao

Perguntas abertas forcam a outra parte a sair do modo de ataque e entrar no modo de explicagcao. Isso nao so
Ihe da informacodes valiosas, mas também pode dissipar a tensao, pois a pessoa se sente ouvida e
compreendida. A escuta ativa, por sua vez, demonstra respeito e valida a perspectiva do outro, mesmo que

vOCcé nao concorde com ela.

Exemplo de resposta a uma acusacao: "Entendo que vocé se sinta assim. Poderia me dar um exemplo
especifico do que o levou a essa percepcao, para que eu possa entender melhor e talvez corrigir algo?"

Imagine que a outra parte o acuse de ma-fé. Em vez de se defender imediatamente, vocé pode responder
com a frase acima. Essa abordagem desarma a acusacao, transformando-a em uma oportunidade para
esclarecer mal-entendidos e reconstruir a confianca, usando a propria "forca" da acusacao para abrir um
diadlogo construtivo.



A Forca da Empatia e da Perspectiva

A empatia € a capacidade de se colocar no lugar do outro e compreender seus sentimentos e perspectivas.
Em negociagdes dificeis, ela nao significa concordar com a outra parte, mas sim entender de onde ela vem.
Essa compreensao € uma ferramenta poderosa do "jiu-jitsu da negociacao", pois permite antecipar
movimentos, identificar interesses ocultos e construir pontes onde antes havia muros.
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Demonstrar Empatia Reduzir Defensividade Mudar Perspectiva
Sinaliza disposicao para ouvir e Valida a emocao sem validar Olhe a situacao pelos olhos da
considerar o ponto de vista do necessariamente a posicao outra parte

outro Abre caminho para colaboracao Descubra medos, ganhos potenciais e
"Eu consigo ver por que essa situacao é pressoes

frustrante para vocé"

Quando vocé demonstra empatia, mesmo que a outra parte esteja sendo irracional, vocé sinaliza que esta
disposto a ouvir e a considerar o ponto de vista dela. Isso pode reduzir a defensividade e abrir um caminho
para a colaboracao. "Eu consigo ver por que essa situacao é frustrante para vocé" ou "Entendo sua
preocupacao com X" sao frases que validam a emocao do outro sem necessariamente validar a sua posicao.

[ Exercicio de perspectiva: Quais sdo os medos da outra parte? Quais sdo os ganhos potenciais que
ela busca? Quais sao as pressdes que ela esta enfrentando?

A mudanca de perspectiva também é crucial. Se vocé esta preso em um impasse, tente olhar a situacao pelos
olhos da outra parte. Ao fazer isso, vocé pode descobrir novas abordagens ou solu¢cées que nao eram visiveis
a partir da sua proépria otica, transformando um obstaculo em uma oportunidade.



Lidando com Taticas de Desvalorizacao e
Ataques Pessoais

Em algumas negociacdes, a tatica agressiva pode se manifestar como uma tentativa de desvalorizar vocé ou
suas propostas, ou até mesmo como ataques pessoais. O objetivo € minar sua confianca e sua autoridade,
tornando-o mais propenso a ceder. E fundamental lembrar que esses ataques raramente sdo sobre vocé
pessoalmente; sao taticas para desestabilizar a negociacao e obter vantagem.

Manter Compostura

Nao internalize a critica nem responda na mesma
moeda

Redirecionar para Fatos

"Poderia me dizer quais aspectos especificos
tornam isso problematico para vocé?"

Ignorar e Redirecionar

"Agradeco seu comentario, mas nosso foco aqui é
encontrar uma solugao para X"

A melhor defesa contra a desvalorizacao e os ataques pessoais € manter a compostura e nao internalizar a
critica. Nao entre no jogo de responder nha mesma moeda. Em vez disso, redirecione a conversa para os fatos
e os interesses. Se alguém disser "Sua proposta é ridiculal!", vocé pode responder: "Entendo que vocé nao a
veja com bons olhos. Poderia me dizer quais aspectos especificos a tornam 'ridicula' para vocé, para que
possamos discuti-los?"

Outra estratégia € a de "ignorar e redirecionar”. Se o ataque pessoal nao e relevante para a negociacao,
simplesmente ignore-o e traga a conversa de volta ao topico principal. "Agradec¢o seu comentario, mas nosso
foco aqui é encontrar uma solucao para X." Isso demonstra profissionalismo e que vocé nao sera desviado do
seu objetivo por provocacdes. A sua resiliéncia e foco sdo a melhor resposta.



O Poder do Siléncio e da Paciéencia

Em um mundo onde a comunicacao € constante, o siléncio pode ser uma ferramenta poderosa na
negociacao, especialmente ao lidar com taticas dificeis. Quando a outra parte emprega uma tatica agressiva
ou faz uma exigéncia irracional, o siléncio pode ser uma resposta mais eficaz do que qualquer palavra. Ele
cria um vacuo, uma expectativa, que muitas vezes leva a outra parte a preenché-lo, revelando mais
informacodes ou até mesmo recuando em sua posicao.

Silencio Paciencia

e Cria um vacuo de expectativa e Negociacoes dificeis levam tempo

e Leva a outra parte a revelar mais e Pressa leva a acordos desfavoraveis

e Pode fazer o oponente recuar e Sinaliza que vocé nao esta desesperado
e Nao é passividade, € controle ativo e Eficaz contra ultimatos e pressao

A paciéncia € a irma gémea do siléncio. Negociacoes dificeis raramente sao resolvidas em um piscar de
olhos. A pressa € inimiga da boa negociacao e pode leva-lo a aceitar termos desfavoraveis. Ao demonstrar
paciéncia, vocé sinaliza que nao esta desesperado para fechar o acordo e que esta disposto a esperar pelo
momento certo ou pela melhor oferta. Isso pode ser particularmente eficaz contra ultimatos ou taticas de
pressao por tempo.

[JJ Cenario pratico: A outra parte faz uma oferta absurda e espera resposta imediata. Mantenha o
siléncio com expressao pensativa. Frequentemente, a outra parte se sentira compelida a justificar,
suavizar ou fazer nova proposta.

Imagine que a outra parte faca uma oferta absurda e espere uma resposta imediata. Em vez de reagir, vocé
pode simplesmente manter o siléncio, talvez com uma expressao pensativa. Muitas vezes, a outra parte se
sentird compelida a justificar a oferta, a suaviza-la ou até mesmo a fazer uma nova proposta. O siléncio, nesse
contexto, nao é passividade, mas uma forma ativa de controle e de convite a reflexao.



Preparacao é a Chave: Antecipando o
Inesperado

Mesmo com todas as taticas e estratégias em mente, a melhor defesa contra pessoas e taticas dificeis
comeca muito antes da mesa de negociacao: na preparacao. Assim como um atleta treina para diferentes
cenarios, um negociador eficaz se prepara para o inesperado, antecipando possiveis objecoes, taticas
agressivas e pontos de pressao. Essa preparacao nao elimina os desafios, mas o equipa para enfrenta-los
com confiancga.
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Avaliar
Pesquisar Identifique pontos fracos e fortes de ambos os
Entenda a outra parte: interesses, alternativas, lados

estilo de negociacao

D

Preparar Mentalmente

@

Definir BATNA

Tenha clareza sobre sua melhor alternativa ao respostas
acordo negociado

Visualize cenarios dificeis e ensaie suas

A preparacgao envolve pesquisar a outra parte, entender seus interesses, suas alternativas e seu estilo de
negociacao. Quais sao os pontos fracos e fortes deles? Quais sao 0s seus proprios pontos fracos e fortes?
Ter clareza sobre sua BATNA (Best Alternative to a Negotiated Agreement — Melhor Alternativa para um
Acordo Negociado) é crucial, pois ela define seu limite e Ine da o poder de se afastar de um acordo ruim.

BATNA: Best Alternative to a Negotiated Agreement — Sua melhor alternativa caso a negociagao nao
resulte em acordo. Conhecer sua BATNA é conhecer seu poder.

Alem disso, prepare-se mentalmente. Visualize cenarios dificeis e ensaie suas respostas. Como vocé reagiria
a um ultimato? E a um ataque pessoal? Ao praticar essas respostas, vocé constroi resiliéncia e reduz a
probabilidade de ser pego de surpresa. A preparacao transforma a incerteza em estratégia, permitindo que
vocé mantenha o controle mesmo quando a situacao se torna turbulenta.



Construindo Pontes, Nao Muros: O Foco
hos Interesses Mutuos

Mesmo ao lidar com taticas dificeis, o objetivo final da negociacao deve ser a construcao de um acordo que
atenda aos interesses de ambas as partes, sempre que possivel. O Método Harvard de Negociacao, com seu
foco em interesses mutuos em vez de posicoes fixas, € um farol nessa jornada. Ele nos ensina que, por tras
de cada posicao rigida, ha uma série de necessidades, desejos e preocupacdes que podem ser abordados de
diversas maneiras.

Posicao Rigida () Questionar
A
A
"Eu quero X" rQ: "Por que X é importante?"
Solucoes Criativas @ Interesse Real

Multiplas formas de satisfazer Necessidades subjacentes

Quando a outra parte se mostra inflexivel ou agressiva, é tentador reagir com a mesma rigidez. No entanto, o
"jiu-jitsu da negociacao" nos convida a ir além da superficie. Em vez de lutar contra a posicao, tente descobrir
o interesse subjacente. Por exemplo, se alguém insiste em um preco alto, o interesse pode ser maximizar o
lucro, mas também pode ser cobrir custos especificos, manter um padrao de qualidade ou até mesmo uma
questao de prestigio.

(J Transformacao: De jogo de soma zero (um ganha, outro perde) para jogo de soma positiva (ambos
podem ganhar)

Ao focar nos interesses, vocé abre um leque de possibilidades para solucdes criativas que podem satisfazer

ambos os lados. Isso transforma a negociacao de um jogo de soma zero (onde um ganha e o outro perde) em
um jogo de soma positiva (onde ambos podem ganhar). Mesmo com pessoas dificeis, a busca por interesses
mutuos pode ser a chave para desarmar a tensao e construir um acordo duradouro.



A Importancia da Etica e da Integridade

Ao aprender a lidar com taticas dificeis, € fundamental que vocé mantenha sua propria bussola ética e
integridade. O objetivo ndo é se tornar um negociador manipulador, mas sim um negociador eficaz e justo.
Usar as estratégias aprendidas para explorar ou enganar a outra parte seria uma deturpacao do proposito
desta aula e, a longo prazo, prejudicaria sua reputacao e seus relacionamentos.

Honestidade Compromisso Equidade
Seja transparente sobre seus Cumpra suas promessas Busque solucgoes justas
interesses

A integridade na negociacao significa ser honesto sobre seus interesses, cumprir suas promessas e buscar
solucdes que sejam equitativas. Mesmo quando a outra parte age de forma desleal, vocé tem a escolha de
manter seus proprios padrdes. Isso nao significa ser ingénuo, mas sim ser estratégico. Expor uma tatica
desleal é diferente de retaliar com outra tatica desleal.

Reputagéo Negociadores conhecidos por sua ética e integridade tendem a
construir relacionamentos mais fortes e a ter mais sucesso a
Um ativo valioso longo prazo.

Lembre-se que a reputacao € um ativo valioso. Negociadores conhecidos por sua ética e integridade tendem
a construir relacionamentos mais fortes e a ter mais sucesso a longo prazo. As taticas que vocé aprendeu
aqui sao ferramentas para se proteger e para guiar a hegociacao para um caminho mais construtivo, mesmo
em face da adversidade, sempre com o objetivo de alcancar um acordo justo e sustentavel.



Resumo das Estrategias para Negociacoes
Desafiadoras

Nesta aula, exploramos a complexidade de lidar com pessoas e taticas dificeis em negociagcdo. Vimos que a
capacidade de identificar manobras agressivas, como o "policial bom, policial mau" e os ultimatos, é o
primeiro passo para se proteger. Aprendemos que neutralizar essas taticas nao significa confronta-las
diretamente, mas sim redirecionar a energia e o foco para os interesses subjacentes.

1 Identificar Taticas Agressivas

Reconheca "policial bom/mau", ultimatos e ataques pessoais

2 Manter Calma e Foco

Use pausas estratégicas e escuta ativa diante de hostilidade

3 Aplicar Jiu-Jitsu da Negociacao

Transforme a forca do oponente em oportunidade para solucées criativas

4 Preparar-se Adequadamente

Antecipe cenarios, conheca sua BATNA e ensaie respostas

5 Manter Etica e Integridade

Proteja seus interesses sem comprometer seus valores

A manutencao da calma e do foco, mesmo diante de irracionalidade ou hostilidade, € uma habilidade crucial,
que pode ser aprimorada com técnicas como a pausa estratégica e a escuta ativa. O conceito do "jiu-jitsu da
negociacao" nos mostrou como usar a forca do oponente a nosso favor, transformando a agressao em uma
oportunidade para aprofundar a compreensao e buscar solucdes criativas.

Lembre-se: O objetivo nao é "vencer" a qualquer custo, mas sim alcancar acordos justos e sustentaveis,
protegendo seus interesses e mantendo sua reputacao.

Finalmente, reforcamos a importancia da preparacao, da empatia e da integridade como pilares para uma
negociacao bem-sucedida, mesmo nos cenarios mais desafiadores.



Aplicacao Pratica e Autoavaliacao

[J Em pratica

Ao se deparar com uma tatica agressiva, respire fundo e nomeie a tatica internamente. Em seguida,
use perguntas abertas para redirecionar a conversa para os interesses, nao para as posigoes. Se a
emocao escalar, sugira uma breve pausa. Lembre-se de sua BATNA e esteja preparado para se
afastar se o acordo nao for benéfico. Mantenha sua integridade, pois ela é seu maior ativo.

Autoavaliacao

1. Qual das seguintes taticas é caracterizada por dois negociadores que adotam papéis opostos (um
agressivo e outro compreensivo) para pressionar a outra parte? a) Negociacao posicional b) Policial bom,
policial mau c) Jiu-jitsu da negociacao d) Re-enquadramento de interesses

2. Ao lidar com um ultimato ("Aceite agora ou a oferta sera retirada"), qual a melhor abordagem inicial? a)
Aceitar imediatamente para nao perder a oportunidade. b) Reagir com um contra-ultimato ainda mais

agressivo. c) Pedir tempo para considerar, questionar a premissa ou focar nos interesses. d) Encerrar a
negociacao imediatamente, pois é uma tatica desleal.

3. O conceito de "jiu-jitsu da negociacao" sugere que, ao lidar com a forca ou agressao do oponente, deve-
se: a) Confrontar a forca com uma forca ainda maior. b) Ignorar completamente a agressao e mudar de
assunto. c) Usar a energia do oponente para redirecionar a negociacao para seus interesses. d) Ceder
para evitar o conflito e manter a paz.

4. Qual a importancia da preparacao antes de uma negociacao, especialmente com pessoas dificeis? a) A
preparacao é secundaria, pois as taticas dificeis sao imprevisiveis. b) Ela ajuda a antecipar cenarios,
entender interesses e definir sua BATNA, aumentando a confianca. c) Serve apenas para memorizar falas
e argumentos, sem flexibilidade. d) E util apenas para negociacdes simples, ndo para as complexas.

5. Descreva como a escuta ativa e a empatia podem ser utilizadas para desarmar a hostilidade em uma
negociacao, sem que isso signifigue concordar com a outra parte.

Proxima Aula

Aula 14 - Negociacao em Ambientes Digitais e Multiculturais

Recursos Adicionais

e Livro: "Como Chegar ao Sim" de Roger Fisher, William Ury e Bruce Patton (fundamentos do Método
Harvard).

e Livro: "As Armas da Persuasao" de Robert Cialdini (entendimento dos gatilhos mentais).

e Artigo: "Getting Past No: Negotiating with Difficult People" de William Ury (estratégias para lidar com
resisténcia).

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



