
Aula 15 – Construindo seu Plano de 
Negociação e Síntese do Curso
Chegamos a um ponto crucial em nossa jornada pelo universo da negociação e persuasão. Ao longo das 
aulas anteriores, exploramos os fundamentos, as estratégias e as nuances que transformam uma simples 
conversa em uma interação poderosa e construtiva. Agora, é o momento de amarrar todas essas pontas 
soltas, de ver o panorama completo e, mais importante, de traduzir todo esse conhecimento em uma 
ferramenta prática e personalizada: seu próprio plano de negociação.

Imagine que você está prestes a embarcar em uma viagem importante. Você não sairia sem um mapa, sem 
saber seu destino e sem ter uma ideia dos desafios que pode encontrar pelo caminho, certo? A negociação é 
exatamente isso: uma jornada que exige preparação, estratégia e a capacidade de se adaptar. Esta aula não é 
apenas uma revisão; é a sua oportunidade de integrar cada conceito, cada técnica, cada gatilho mental em 
um roteiro claro que o guiará em qualquer situação, seja ela profissional ou pessoal.

Nosso objetivo aqui é que você saia desta aula não apenas com uma compreensão teórica, mas com a 
capacidade de construir um plano de negociação robusto e flexível. Você aprenderá a diagnosticar cenários, a 
aplicar as estratégias mais eficazes e a refinar continuamente suas habilidades. Prepare-se para consolidar 
seu aprendizado, identificar seus pontos fortes e definir os próximos passos na sua evolução como 
negociador.



A Importância da Síntese e da Visão 
Holística

Visão Holística: A capacidade de integrar diferentes conceitos e técnicas em uma estratégia coesa e 
poderosa.

Ao longo deste curso, mergulhamos em diversas teorias e ferramentas, desde a 
abordagem colaborativa do Método Harvard até os poderosos gatilhos mentais de 
Cialdini. Cada um desses pilares é fundamental por si só, mas o verdadeiro poder reside 
na capacidade de integrá-los, de vê-los como peças de um quebra-cabeça maior que, 
quando montado, revela uma imagem clara e completa. A síntese não é apenas um 
resumo; é a arte de conectar os pontos, de entender como cada conceito se relaciona e 
se fortalece mutuamente.

Pense em um maestro regendo uma orquestra. Ele não se concentra apenas em um instrumento; ele tem a 
partitura completa em mente, sabendo como cada seção – cordas, sopros, percussão – contribui para a 
harmonia final. Da mesma forma, um negociador eficaz não aplica uma única técnica isoladamente, mas 
orquestra diferentes abordagens e princípios para alcançar o melhor resultado. É essa visão holística que 
transforma o conhecimento fragmentado em sabedoria aplicada.

Nesta etapa final, revisitaremos os conceitos-chave, mas com uma nova perspectiva: a de como eles se 
encaixam em um plano coeso. Veremos como a busca por interesses mútuos (Harvard) pode ser 
potencializada pela compreensão dos gatilhos mentais (Cialdini), criando uma estratégia de negociação que é 
ao mesmo tempo ética e altamente persuasiva. A integração desses conhecimentos é o que o diferenciará, 
permitindo-lhe navegar por cenários complexos com confiança e maestria.



O Coração da Negociação: Interesses, Não 
Posições
Revisão do Método Harvard

Posições
O que as pessoas dizem que querem - a ponta 
do iceberg visível

Interesses
O que as pessoas realmente precisam - as 
motivações profundas

No cerne de qualquer negociação bem-sucedida, reside a capacidade de ir além das 
posições declaradas e descobrir os interesses subjacentes. Muitas vezes, as pessoas 
chegam à mesa de negociação com demandas fixas – suas "posições" – que podem 
parecer intransigentes. No entanto, essas posições são apenas a ponta do iceberg, 
escondendo necessidades, desejos, medos e motivações mais profundas que são os 
verdadeiros "interesses". Ignorar esses interesses é como tentar resolver um problema 
olhando apenas para seus sintomas, sem investigar a causa raiz.

O Caso da Laranja

Imagine duas crianças brigando por uma laranja. Uma quer a fruta para fazer suco, a outra para usar a 
casca em um bolo. Se a negociação se focar apenas na "posição" de quem fica com a laranja inteira, uma 
delas sairá perdendo. Mas, ao entender os "interesses", uma solução ganha-ganha se torna evidente: uma 
fica com a polpa, a outra com a casca.

O Método Harvard de Negociação nos ensina a focar nesses interesses mútuos, buscando soluções que 
satisfaçam as necessidades de todas as partes envolvidas, em vez de simplesmente lutar por quem consegue 
mais.

Essa abordagem colaborativa não apenas aumenta a probabilidade de um acordo duradouro, mas também 
fortalece relacionamentos. Ao demonstrar que você se importa com os interesses da outra parte, você 
constrói confiança e abre caminho para futuras colaborações. É um princípio fundamental que deve permear 
cada etapa do seu plano de negociação, desde a preparação até o fechamento do acordo.



A Arte da Influência: Gatilhos Mentais em 
Ação
Revisão da Psicologia da Persuasão de Cialdini

Enquanto o Método Harvard nos oferece uma estrutura para a negociação racional, a 
Psicologia da Persuasão de Robert Cialdini nos equipa com ferramentas para entender e 
influenciar o lado humano e muitas vezes irracional das decisões. Os "gatilhos mentais" 
não são truques manipulativos, mas sim atalhos mentais que as pessoas usam para 
tomar decisões rapidamente. Compreendê-los permite que você comunique suas 
propostas de forma mais eficaz e persuasiva.

Reciprocidade
Oferecer algo de valor antes de pedir

Coerência e Compromisso
Alinhar propostas com valores já expressos

Prova Social
Apresentar casos de sucesso e testemunhos

Afeição
Construir rapport e conexão genuína

Autoridade
Buscar endosso de figuras respeitadas

Escassez
Destacar prazos limitados e exclusividade

Pense em um chef experiente que sabe exatamente quais especiarias usar para realçar o sabor de um prato. 
Ele não joga tudo de uma vez; ele escolhe os ingredientes certos na medida certa para criar uma experiência 
gastronômica memorável. Da mesma forma, um negociador habilidoso seleciona e aplica os gatilhos mentais 
mais adequados para o contexto, não para enganar, mas para guiar a outra parte a ver o valor e a lógica da 
sua proposta.

Uso Ético: A chave é usar os gatilhos mentais de forma ética e transparente, sempre em conjunto 
com a busca por interesses mútuos.

Integrar os gatilhos mentais em seu plano de negociação significa pensar estrategicamente sobre como você 
pode apresentar suas ideias de forma a ressoar com a psicologia humana. Por exemplo, ao apresentar um 
caso de sucesso (Prova Social) ou ao destacar um prazo limitado (Escassez), você pode sutilmente inclinar a 
balança a seu favor.



Passo a Passo: O Roteiro para seu Plano de 
Negociação Personalizado

Fase 1: Preparação e 
Diagnóstico
A preparação é, sem dúvida, a fase mais crítica de qualquer negociação. É aqui que 
você constrói a base sólida sobre a qual todo o processo se desenvolverá. 
Negociadores experientes dedicam a maior parte do seu tempo à pesquisa e ao 
planejamento, pois sabem que a improvisação, embora por vezes necessária, é um 
risco que pode ser minimizado com um bom diagnóstico. Sem uma preparação 
adequada, você estará à mercê das circunstâncias, reagindo em vez de direcionar.

Analogia do Piloto: Imagine um piloto de avião antes de um voo. Ele não simplesmente entra na cabine e 
decola. Ele verifica o plano de voo, as condições meteorológicas, o combustível, a rota alternativa. Da 
mesma forma, seu plano de negociação começa com um diagnóstico detalhado.

Elementos Essenciais da Preparação

01

Defina Seus Objetivos 
Claramente
O que você realmente quer 
alcançar? Quais são seus objetivos 
mínimos (ponto de saída) e 
máximos (ideal)? Seja específico e 
mensurável.

02

Identifique as Partes 
Envolvidas
Quem são os negociadores? Há 
outras pessoas influenciando a 
decisão? Quais são seus papéis e 
poder?

03

Mapeie Interesses (Seus e 
Deles)
Vá além das posições. Quais são 
as necessidades, desejos, medos 
e motivações de cada lado? Use 
perguntas abertas para descobrir.

04

Desenvolva sua BATNA
Qual é a sua melhor opção se a negociação falhar? 
Ter uma BATNA forte lhe dá poder e confiança para 
se afastar de um mau acordo.

05

Estime a BATNA da Outra Parte
Tente entender quais são as alternativas deles. Isso 
ajuda a calibrar suas propostas e expectativas.



Passo a Passo: O Roteiro para seu Plano de 
Negociação Personalizado

Fase 2: Estratégia e Táticas
Com o diagnóstico completo, é hora de passar para a formulação da sua estratégia. 
Esta fase é onde você decide como irá abordar a negociação, quais movimentos fará e 
como responderá aos movimentos da outra parte. Não se trata apenas de ter um plano, 
mas de ter um plano flexível, capaz de se adaptar às dinâmicas que surgirão durante a 
interação. Uma estratégia bem definida é como um mapa que não apenas mostra o 
caminho principal, mas também as rotas alternativas e os pontos de parada 
importantes.

Pensamento Estratégico: Pense em um enxadrista. Ele não apenas planeja seu próximo movimento, 
mas antecipa várias jogadas à frente, considerando as possíveis respostas do oponente e as 
contramedidas.

Da mesma forma, sua estratégia de negociação deve ser proativa, mas também adaptável. Você precisa 
definir sua abordagem geral – será mais colaborativa, buscando um ganha-ganha, ou mais competitiva, 
focada em maximizar seus próprios ganhos? A escolha dependerá do contexto, do relacionamento e dos 
interesses envolvidos.

Desenvolvendo sua Estratégia e Táticas

Escolha a Abordagem
Decida se a negociação será 
predominantemente 
integrativa (colaborativa, 
focada em criar valor) ou 
distributiva (competitiva, 
focada em reivindicar valor). 
Muitas negociações são uma 
mistura das duas.

Defina suas Propostas 
e Concessões
Quais são suas propostas 
iniciais? Quais são as 
concessões que você está 
disposto a fazer e quais são 
seus limites? Planeje a 
sequência e o momento 
dessas ofertas.

Antecipe Objeções e 
Prepare Respostas
Quais argumentos a outra 
parte pode usar? Como você 
responderá a eles? Prepare 
dados, fatos e exemplos para 
apoiar seus pontos.

Planeje a 
Comunicação
Como você apresentará suas 
ideias? Qual tom usará? 
Como você ouvirá ativamente 
e fará perguntas eficazes? 
Pense em como os gatilhos 
mentais podem ser 
incorporados na sua 
comunicação.

Considere o Ambiente 
e o Formato
Onde a negociação ocorrerá? 
Será presencial, online, por 
telefone? O ambiente pode 
influenciar a dinâmica e deve 
ser considerado em sua 
estratégia.



Passo a Passo: O Roteiro para seu Plano de 
Negociação Personalizado

Fase 3: Execução e Adaptação
Com a preparação e a estratégia em mãos, chega o momento da execução. Esta é a 
fase em que você coloca seu plano em ação, mas com a consciência de que a realidade 
da negociação raramente segue um roteiro fixo. A capacidade de adaptar-se, de ler a 
sala e de ajustar sua abordagem em tempo real é o que distingue um bom negociador 
de um excelente. A execução não é apenas seguir um script; é uma performance 
dinâmica que exige atenção plena e flexibilidade.

A Arte da Improvisação: Imagine um músico de jazz. Ele tem uma estrutura, uma melodia base, mas a 
verdadeira magia acontece na improvisação, na forma como ele responde aos outros músicos e à energia 
do momento.

Ações Chave na Execução e Adaptação

Inicie com Confiança
Comece de forma positiva, estabelecendo um tom colaborativo e profissional

Ouça Ativamente
Preste total atenção, faça perguntas e demonstre empatia

Gerencie Emoções
Mantenha a calma e foque nos interesses, não nas emoções

Concessões Estratégicas
Faça-as gradualmente, justificando e buscando reciprocidade

Feche o Acordo
Formalize de forma clara e detalhada quando os termos forem satisfatórios

Visão Integrada das Três Fases

Fase do Plano Foco Principal Habilidades Chave Resultado Esperado

Preparação Entendimento do 
contexto e das partes

Pesquisa, análise, 
autoconhecimento

Objetivos claros, 
BATNA definida, 
interesses mapeados

Estratégia Definição da 
abordagem e táticas

Planejamento, 
antecipação, 
criatividade

Roteiro flexível, 
propostas e 
concessões 
planejadas

Execução Interação e adaptação 
em tempo real

Comunicação, escuta 
ativa, gestão 
emocional

Acordo mutuamente 
benéfico, 
relacionamento 
preservado



Autoavaliação e Melhoria Contínua: O 
Negociador em Evolução
A jornada de um negociador não termina com o fechamento de um acordo. Pelo 
contrário, cada negociação é uma oportunidade de aprendizado e crescimento. A 
autoavaliação e a busca por melhoria contínua são os pilares que transformam a 
experiência em expertise. Sem um processo de reflexão, você corre o risco de repetir 
os mesmos erros ou de não capitalizar sobre os sucessos, estagnando seu 
desenvolvimento.

Reflexão Constante: Imagine um atleta profissional que, após cada partida, revisa as filmagens de 
seu desempenho. Ele analisa o que funcionou, o que não funcionou, e onde pode ajustar sua técnica 
para a próxima competição.

Da mesma forma, um negociador eficaz dedica tempo para refletir sobre suas interações. O que eu fiz bem? 
Onde eu poderia ter agido de forma diferente? Quais foram os pontos cegos? Essa análise crítica é essencial 
para refinar suas habilidades e construir um repertório mais robusto.

Práticas para a Melhoria Contínua

Diário de Negociação
Mantenha um registro das suas negociações. 
Anote os objetivos, as estratégias utilizadas, os 
resultados e, principalmente, os aprendizados.

Feedback Construtivo
Peça feedback a colegas ou mentores que 
possam ter observado sua performance. Esteja 
aberto a críticas e sugestões.

Análise Pós-Negociação
Reserve tempo para revisar cada negociação 
imediatamente após sua conclusão.

Estudo Constante
Continue lendo livros, artigos e participando de 
cursos. O campo está sempre evoluindo.

Perguntas para Análise Pós-Negociação

Meus objetivos foram alcançados? Por quê?

Minha BATNA foi relevante?

Consegui identificar os interesses da outra parte?

Como usei (ou poderia ter usado) os gatilhos mentais?

Como gerenciei minhas emoções e as da outra parte?

O que eu faria diferente na próxima vez?



Recursos Complementares para 
Aprofundamento
A busca pelo conhecimento em negociação e persuasão é uma jornada contínua. Para 
aqueles que desejam ir além do que foi abordado neste curso e aprofundar ainda mais 
suas habilidades, compilamos uma lista de recursos altamente recomendados. Cada um 
oferece uma perspectiva única e valiosa para o seu desenvolvimento.

📚 Livros Essenciais

Como Chegar ao Sim: Negociando sem Ceder
Autores: Roger Fisher, William Ury e Bruce Patton

A base do Método Harvard, essencial para entender a negociação baseada em princípios.

As Armas da Persuasão
Autor: Robert Cialdini

Uma exploração aprofundada dos seis princípios da influência, fundamental para aplicar a 
psicologia na negociação.

Nunca Divida a Diferença: Negocie Como se Sua Vida Dependesse Disso
Autor: Chris Voss

Uma abordagem prática e tática, baseada na experiência de um ex-negociador de reféns do FBI, 
focando em escuta ativa e empatia tática.

📰 Artigos e Publicações
Harvard Business Review (HBR): Acompanhe os 
artigos sobre negociação e liderança. A HBR 
frequentemente publica pesquisas e estudos de 
caso atualizados sobre estratégias de 
negociação em diversos contextos.

Artigos acadêmicos sobre Psicologia Social e 
Comportamento Organizacional: Busque em 
bases de dados como Scielo ou Google Scholar 
por estudos recentes sobre tomada de decisão, 
influência e comunicação interpessoal.

🎥 Vídeos e Plataformas Online
TED Talks sobre Negociação: Muitos 
especialistas compartilham insights valiosos em 
palestras curtas e inspiradoras. Procure por 
temas como "negociação", "comunicação" e 
"influência".

Cursos online avançados: Plataformas como 
Coursera, edX ou LinkedIn Learning oferecem 
cursos mais aprofundados com certificação, 
ministrados por universidades renomadas.



CONSOLIDAÇÃO E PRÓXIMOS PASSOS
Chegamos ao final desta aula, que marca também a síntese de todo o nosso curso de 
Negociação e Persuasão. Vimos que ser um negociador eficaz não é uma habilidade 
inata, mas um conjunto de competências que podem ser desenvolvidas e aprimoradas 
continuamente. Desde a compreensão profunda dos interesses mútuos até a aplicação 
estratégica dos gatilhos mentais, cada ferramenta e conceito que exploramos se integra 
para formar um plano de ação coeso e poderoso. Lembre-se que a preparação é a 
chave, a adaptabilidade é a sua força e a reflexão é o seu caminho para a maestria.

Em prática

Sempre comece com um plano claro, mas esteja pronto para adaptá-lo. Foque nos interesses, não 
apenas nas posições. Use a psicologia da persuasão de forma ética para construir pontes. Reflita 
sobre cada negociação para aprender e crescer.

Autoavaliação

1 Qual é a principal diferença entre 
"posições" e "interesses" em uma 
negociação, segundo o Método 
Harvard?

Posições são flexíveis, interesses são fixos.1.

Posições são o que as pessoas dizem 
querer; interesses são o que realmente as 
motiva.

2.

Interesses são sempre financeiros, 
posições são emocionais.

3.

Não há diferença significativa, são termos 
sinônimos.

4.

2 Qual dos seguintes gatilhos mentais 
de Cialdini seria mais eficaz para 
persuadir alguém a agir 
rapidamente, destacando uma 
oportunidade que pode 
desaparecer?

Reciprocidade1.

Autoridade2.

Escassez3.

Afeição4.

3 Na fase de preparação de um plano 
de negociação, qual elemento é 
crucial para lhe dar poder e 
confiança para se afastar de um 
mau acordo?

Definir o local da negociação.1.

Ter uma BATNA (Melhor Alternativa para 
um Acordo Negociado) forte.

2.

Memorizar todos os gatilhos mentais.3.

Conhecer a cor favorita da outra parte.4.

4 A melhoria contínua em negociação 
é alcançada principalmente através 
de:

Evitar negociações difíceis.1.

Repetir as mesmas táticas em todas as 
situações.

2.

Autoavaliação, feedback e estudo 
constante.

3.

Sempre ceder para manter a paz.4.

Gabarito: 1. b) | 2. c) | 3. b) | 4. c)

Questão Discursiva

Descreva como você integraria o foco em "interesses mútuos" (Método Harvard) com a aplicação do 
gatilho mental da "Reciprocidade" (Cialdini) para construir uma proposta inicial mais persuasiva em uma 
negociação de parceria comercial.

NOTA IMPORTANTE: As informações sobre as melhores práticas e estratégias de negociação desta aula estão atualizadas até 2025. O 
campo da negociação é dinâmico; consulte sempre fontes e pesquisas recentes para verificar novas abordagens e tendências.


