Aula 2 - A Psicologia por Tras da Tomada
de Decisao

Imagine-se em uma situagao crucial: vocé precisa negociar um aumento salarial, fechar um grande negocio
ou até mesmo convencer um amigo a escolher um destino de viagem. Em todos esses cenarios, a forma
como as decisOes sao tomadas - tanto as suas quanto as da outra parte — € o fator determinante para o
sucesso ou fracasso. Muitas vezes, pensamos que nossas escolhas sao puramente racionais, fruto de uma
analise fria e logica. No entanto, a realidade € bem mais complexa e fascinante.

A psicologia nos revela que somos seres movidos por atalhos mentais, emocoes e influéncias sutis que
moldam profundamente nossas percepcoes e julgamentos. Entender esses mecanismos nao € apenas uma
curiosidade académica; € uma ferramenta poderosa para qualquer pessoa que busca aprimorar suas
habilidades de negociacao e persuasao. Ao desvendar como a mente humana opera, vocé ganha a
capacidade de antecipar reacdes, formular argumentos mais eficazes e, em ultima instancia, conduzir
interacdes de forma mais estratégica e bem-sucedida.

[ Objetivos desta aula: Ao final, vocé sera capaz de identificar os sistemas de pensamento que
governam nossas escolhas, reconhecer os vieses cognitivos que nos afetam, compreender o papel
das emocodes e da logica, e aplicar conceitos como ancoragem e enquadramento para influenciar
resultados.

Nesta aula, embarcaremos em uma jornada para explorar os bastidores da mente decisoria. Prepare-se para
ver suas proprias decisdes e as dos outros sob uma nova e reveladora perspectiva, transformando sua
abordagem em qualquer situacao que exija influéncia.



Fundamentos Cognitivos

Pensamento Rapido e Devagar: Os Dois
Sistemas da Mente

Vocé ja se perguntou por que algumas decisdes sao tomadas em um piscar de olhos, quase intuitivamente,
enquanto outras exigem um esfor¢co mental consideravel e uma analise profunda? Essa dualidade é o cerne da
teoria dos Sistemas 1 e Sistema 2, popularizada pelo psicologo e Nobel de Economia Daniel Kahneman.
Compreender como esses dois sistemas operam € o primeiro passo para desvendar a complexidade da
tomada de decisao humana, especialmente em contextos de negociacao onde cada segundo e cada

percepcao contam.

Sistema 2
O Modo Manual

Lento e deliberativo

Exige esforco e atencao

Responsavel por analises complexas
Tende a economizar energia

Exemplo: Resolver problemas matematicos, preencher
declaracao de imposto, analisar investimentos

Insight para Negociacao: O Sistema 1 pode nos levar a confiar em alguém apenas por sua aparéncia ou a
aceitar uma oferta inicial sem questionar. O Sistema 2 nos impulsionaria a analisar os termos, comparar
com alternativas e buscar informacdes adicionais.

A arte da negociacao e da persuasao reside, em grande parte, em saber quando ativar o Sistema 2 na outra
parte (para que ela analise sua proposta com mais cuidado) e quando explorar os atalhos do Sistema 1 (para
gerar uma resposta rapida e favoravel).



A Interacao Entre os Sistemas

Em uma negociacao, por exemplo, o Sistema 1 pode nos levar a confiar em alguém apenas por sua aparéncia
ou a aceitar uma oferta inicial sem questionar, baseando-se em uma "sensacao" rapida. O Sistema 2, por
outro lado, nos impulsionaria a analisar os termos, comparar com alternativas e buscar informacdes
adicionais. A arte da negociacao e da persuasao reside, em grande parte, em saber quando ativar o Sistema 2
na outra parte (para que ela analise sua proposta com mais cuidado) e quando explorar os atalhos do Sistema
1 (para gerar uma resposta rapida e favoravel).

1 2 3
Sistema 1 Gera Sistema 2 Endossa Resultado
Impressodes, intuicdes, Transformam-se em crencas e Decisdes e comportamentos
intencdes e sentimentos acoes

A interacao entre esses dois sistemas é constante. O Sistema 1 gera impressoes, intui¢coes, intencoes e
sentimentos, e se eles forem endossados pelo Sistema 2, transformam-se em crencas e acdes. Quando o
Sistema 1 encontra uma dificuldade, ele convoca o Sistema 2 para uma resolucao mais detalhada. No entanto,
o Sistema 2 também pode ser influenciado pelo Sistema 1, especialmente sob pressao de tempo ou
sobrecarga cognitiva.

Heuristicas e Vieses Cognitivos: Os Atalhos da
Mente

Agora que entendemos os dois sistemas de pensamento, podemos mergulhar em como o Sistema 1, em sua
busca por eficiéncia, utiliza "atalhos mentais" conhecidos como heuristicas. As heuristicas sao estratéegias
simplificadas que nosso cérebro usa para tomar decisdes rapidas e eficientes, especialmente quando
confrontado com informacdes incompletas ou complexas. Elas sdo como regras de bolso que nos ajudam a
navegar pelo mundo sem precisar analisar cada detalhe exaustivamente.

[ Importante: Embora as heuristicas sejam geralmente Uteis, elas podem levar a erros sistematicos de
julgamento, que chamamos de vieses cognitivos. Pense neles como "distor¢cdes" na nossa
percepcao da realidade, que nos fazem desviar da racionalidade.

Em uma negociacao, esses vieses podem nos levar a decisdes subodtimas, a subestimar riscos ou a
superestimar ganhos, impactando diretamente o resultado final. Reconhecé-los em nés mesmos e nos outros
€ uma habilidade crucial.



Principais Vieses Cognitivos em
Negociacao

Heuristica da Disponibilidade
O que é: Superestimamos a probabilidade de eventos que sao mais faceis de lembrar.

Exemplo: Se vocé acabou de ler uma noticia sobre um acidente de carro, pode superestimar o

) . . .
o risco de dirigir, mesmo que as estatisticas nao tenham mudado.

Na negociacao: Se um colega compartilhou uma histéria de sucesso recente com uma tatica
especifica, vocé pode superestimar a eficacia dessa tatica para sua prépria situacao, ignorando
as particularidades do seu contexto.

Viés de Confirmacao

O que é: A tendéncia de buscar, interpretar e lembrar informacdes que confirmam nossas
crengas pré-existentes, enquanto ignoramos ou desvalorizamos aquelas que as contradizem.

A
VAN Exemplo: Se vocé ja esta convencido de que um determinado produto é superior, tendera a
prestar mais atencao a depoimentos positivos e a desconsiderar avaliagcdes negativas.

Na negociacao: Isso pode levar a uma busca seletiva por informacdes que apoiam sua posicao,
dificultando a escuta ativa e a compreensao dos interesses da outra parte.

"Esses atalhos e distor¢cées ndo sdo sinais de falta de inteligéncia, mas sim caracteristicas inerentes ao
funcionamento do nosso cérebro. Eles sdo mecanismos de sobrevivéncia que, em um ambiente complexo
como o das negociacées, podem se tornar armadilhas."”

A chave nao é elimina-los — o que é impossivel -, mas sim aprender a identifica-los e a mitigar seus efeitos,
tanto em nossas proprias decisdées quanto nas estratégias que usamos para influenciar os outros.



Dinamica Decisoria
O Papel das Emocoes vs. Logica nho
Processo Decisorio

Quando pensamos em tomar decisdes importantes, a imagem que nos vem a mente é frequentemente a de
uma pessoa ponderada, analisando fatos e numeros com total objetividade. A l6gica, nesse cenario, seria a
bussola infalivel. No entanto, a realidade humana é muito mais rica e, por vezes, caotica. As emocoes, longe
de serem meros ruidos no processo, desempenham um papel fundamental e muitas vezes decisivo em
nossas escolhas, atuando como um poderoso motor ou um freio inesperado.

& Logica ¥ Emocao

e Avalia dados objetivos e Influencia percepcao de risco
e Prevé consequéncias o Afeta capacidade de confiar
e Constrdi argumentos racionais e Motiva para agir

e Analisa riscos calculados e Interpreta os fatos

Imagine-se diante de uma proposta de negdécio que, logicamente, parece perfeita: os numeros batem, o
retorno é promissor, 0s riscos sao calculados. Contudo, algo em sua intuicao, uma sensacao de desconforto
ou desconfianca, o faz hesitar. Essa "sensacao" é a emocao em acao, alertando-o para algo que a légica pura
talvez ndo tenha captado. As emocdes sao respostas rapidas e automaticas a estimulos, e elas podem nos
fornecer informacdes valiosas sobre 0 ambiente e as pessoas ao nosso redor, muitas vezes antes mesmo que
a logica consiga processar tudo.

[ Emocoes em Negociacao: O medo de perder, a raiva por uma oferta considerada injusta, ou a
alegria por um acordo iminente podem alterar drasticamente o curso das conversas, levando a
concessOes ou a impasses inesperados.

A tensao entre emocao e ldgica € constante. Enquanto a logica nos permite avaliar dados, prever
consequéncias e construir argumentos racionais, as emocdes influenciam nossa percepcao de risco, nossa
capacidade de confiar, nossa motivacao para agir e até mesmo a forma como interpretamos os fatos. Em uma
negociacao, o medo de perder, a raiva por uma oferta considerada injusta, ou a alegria por um acordo
iminente podem alterar drasticamente o curso das conversas, levando a concessoes ou a impasses
inesperados.



Integrando Emocao e Logica

A chave para uma tomada de decisao eficaz, especialmente em contextos de negociacao, nao é eliminar as
emocdes — 0 que seria impossivel e indesejavel —, mas sim reconhecé-las, compreendé-las e gerencia-las.
Isso significa estar ciente de como suas proprias emocoes estao influenciando seu julgamento e como as
emocoes da outra parte podem estar moldando suas reacdes. A empatia, por exemplo, € uma emocao que
pode ser estrategicamente utilizada para construir rapport e facilitar a comunicacao, enquanto a frustracao
pode ser um sinal de que é preciso mudar de abordagem.

01 02

Reconhecer Compreender

Identifique suas emocdes e as da outra parte Entenda como elas influenciam o julgamento

03 04

Gerenciar Integrar

Use inteligéncia emocional para guiar a interacao Combine analise racional com consciéncia emocional

Descoberta da Neurociéncia: A pesquisa mostra que pessoas com danos nas areas do cérebro
responsaveis pelas emocdes, paradoxalmente, tém dificuldade em tomar decisdes, mesmo as mais
simples. Isso sugere que as emog¢des nao sao apenas um "ruido", mas um componente essencial do nosso
sistema decisorio, fornecendo o "valor" ou a "importancia" que atribuimos a diferentes opcdes.

Portanto, em vez de tentar ser puramente l6gico, o negociador eficaz aprende a integrar a inteligéncia
emocional com a analise racional, usando ambos para alcancar os melhores resultados.

Ancoragem: Como a Primeira Informacao Molda a
Negociacao

Vocé ja notou como o primeiro numero mencionado em uma discussao sobre precos ou valores parece ter um
peso desproporcional? Essa € a ancoragem em acao, um dos vieses cognitivos mais poderosos e
frequentemente explorados em negociacdes. A ancoragem descreve a tendéncia humana de confiar
excessivamente na primeira informacao oferecida (a "ancora") ao tomar decisées, mesmo que essa
informacao seja irrelevante ou arbitraria. Uma vez estabelecida, essa ancora influencia os julgamentos e
estimativas subsequentes.



O Poder da Ancoragem

Pense em um vendedor de carros que, ao apresentar um modelo, comeca mencionando o preco de tabela
mais alto, mesmo sabendo que o cliente provavelmente nao pagara aquilo. Esse preco inicial, a ancora,
estabelece um ponto de referéncia. Qualquer preco abaixo dele parecera mais razoavel e atrativo, mesmo que
ainda seja alto. O cliente, sem perceber, ajusta sua percepcao de valor em relacao a essa ancora, em vez de
avaliar o carro de forma totalmente independente.

Ponto de Referéncia

Ancora Estabelecida A mente usa a ancora como base de comparacao

Primeira oferta ou informacao apresentada

Decisao Influenciada

Ajuste Insuficiente O resultado final reflete o efeito da ancora inicial

Avaliacdes subsequentes permanecem proximas
a ancora

Em uma negociacao, a primeira oferta, seja ela alta ou baixa, serve como uma ancora. Se vocé € o primeiro a
fazer uma oferta, vocé tem a oportunidade de estabelecer essa ancora, influenciando a percepcao de valor da
outra parte. Uma oferta inicial ambiciosa, mas plausivel, pode puxar a faixa de negociacao para cima,
enquanto uma oferta muito baixa pode desvalorizar o objeto da negociacao. A outra parte, mesmo que tente
resistir, tera sua percepcao de "justo" ou "razoavel" sutilmente alterada por esse numero inicial.

(J Além dos humeros: A ancoragem nao se limita a numeros. Ela pode ser uma informacao, uma
condicao ou até mesmo uma expectativa. Por exemplo, se vocé inicia uma conversa sobre um
projeto mencionando um prazo apertado, esse prazo se torna a ancora, e qualquer discussao
subsequente sobre a duracao do projeto sera feita em relagao a essa referéncia inicial.

E por isso que a preparacao é crucial: saber o valor real do que estd sendo negociado e ter uma contra-
ancora em mente pode ajudar a mitigar o efeito da ancora inicial.

Estratégias com Ancoragem

e Seja o primeiro a ofertar se vocé tiver informacdes suficientes para justificar um valor ambicioso, mas
realista

e Prepare contra-ancoras fundamentadas para responder a ofertas desfavoraveis
e Reancoragem: apresente uma contra-oferta bem fundamentada que estabele¢ca uma nova referéncia

o Esteja consciente de que a primeira impressao tem um poder consideravel em moldar o campo de jogo



Técnicas de Influéncia

Enquadramento (Framing): A Arte de
Apresentar a Informacao

Se a ancoragem nos mostra como a primeira informacao pode moldar a percepcao, o enquadramento (ou
framing) revela como a maneira pela qual a informacao é apresentada pode influenciar dramaticamente a
tomada de decisao. O enquadramento € a arte de apresentar os mesmos fatos ou opcdes de diferentes
maneiras, destacando certos aspectos e minimizando outros, para evocar diferentes respostas emocionais e
cognitivas. E a diferenca entre dizer "vocé tem 90% de chance de sucesso" e "vocé tem 10% de chance de
fracasso" — a informacao € a mesma, mas a percepcao é totalmente distinta.

Enquadramento Positivo Enquadramento Negativo
"Oportunidade de investimento que trara retornos "Custo inicial que exigira um desembolso
significativos" consideravel"

v Foca no ganho potencial x Enfatiza a perda

v Motiva acao x Gera hesitacao

v Reduz percepcgao de risco x Aumenta aversao ao risco

Imagine que vocé esta vendendo um produto. Vocé pode enquadra-lo como uma "oportunidade de
investimento que trara retornos significativos" ou como um "custo inicial que exigira um desembolso
consideravel". Embora ambas as afirmacdes possam ser verdadeiras, a primeira foca no ganho potencial,
enquanto a segunda enfatiza a perda. As pessoas tendem a ser avessas a perda, o que significa que sao mais
motivadas a evitar uma perda do que a obter um ganho equivalente. Essa é a base da Teoria da Perspectiva,
que explica como o enquadramento afeta nossa aversao ao risco.

Enquadramento de Enquadramento de Enquadramento de

Ganho Perda Valor

"Esta solucao aumentara sua "Sem esta solucao, vocé "Investimento de longo prazo

produtividade em 30%" perdera 30% de eficiéncia" com qualidade superior"

Destaca beneficios e oportunidades Enfatiza riscos e consequéncias Redefine a percepcao de custo como
negativas valor

Em uma negociacao, o enquadramento é uma ferramenta poderosa para influenciar a percepc¢ao da outra
parte sobre sua proposta. Vocé pode enquadrar uma concessao como um "sacrificio significativo" que vocé
esta fazendo, em vez de apenas uma "reducao de preco". Ou pode enquadrar os beneficios de um acordo
como uma "oportunidade unica de evitar problemas futuros" (enquadramento de perda) em vez de apenas
uma "vantagem adicional" (enquadramento de ganho). A escolha das palavras, o contexto e a énfase podem
mudar completamente a forma como a mensagem é recebida e avaliada.



Dominando o Enqguadramento

O enquadramento também pode ser usado para destacar os pontos fortes da sua posicao e minimizar os
pontos fracos. Por exemplo, ao invés de focar em um preco alto, vocé pode enquadrar sua oferta em termos
de "valor a longo prazo", "qualidade superior" ou "solucao completa” que evita custos adicionais no futuro. A
habilidade de enquadrar eficazmente uma situacao requer uma compreensao profunda dos interesses e
preocupacdoes da outra parte, permitindo que vocé adapte sua mensagem para ressoar com suas prioridades.

Habilidade Avancada: Dominar o enquadramento significa ndo apenas saber como apresentar sua propria
proposta, mas também como re-enquadrar a proposta da outra parte. Se eles enquadram uma de suas
exigéncias como um "problema", vocé pode re-enquadra-la como um "desafio que, se superado, trara

beneficios mutuos".

Essa flexibilidade e criatividade na comunicacao sao essenciais para mover uma negociacao de um impasse
para um acordo, transformando a percepcao de obstaculos em oportunidades.

Conectando os Pontos: Psicologia na Negociacao
Estrategica

Até agora, exploramos os pilares da tomada de decisao humana: os sistemas de pensamento rapido e
devagar, as heuristicas e vieses que nos desviam da racionalidade, o papel inegavel das emocodes e as
poderosas ferramentas de ancoragem e enquadramento. Mas como tudo isso se conecta com a pratica da
negociacao e persuasao, especialmente em abordagens renomadas como o Método Harvard e os principios
de Robert Cialdini? A resposta é que esses conceitos psicoldgicos sao a base invisivel sobre a qual as
estratégias eficazes sao construidas.

@ Metodo Harvard @ Gatilhos de Cialdini
Separar pessoas do problema mitiga vieses Reciprocidade explora heuristica social.
de atribuicao. Focar em interesses supera Prova Social capitaliza viés de conformidade.
ancoragem em posicoes fixas. Usar critérios Autoridade usa heuristica de confianca em
objetivos combate vieses emocionais. especialistas. Escassez explora aversao a
perda.

O Método Harvard de Negociacao, por exemplo, com seu foco em separar as pessoas do problema,
concentrar-se nos interesses em vez das posicoes, gerar opcoes de ganho mutuo e usar critérios objetivos, é
profundamente influenciado pela compreensao dos vieses cognitivos e das emocdes. Ao separar a pessoa do
problema, busca-se mitigar o viés de atribuicao (tendéncia a atribuir o comportamento dos outros a
caracteristicas internas, e o nosso a fatores externos) e gerenciar emocdes que poderiam escalar o conflito.
Ao focar em interesses, o método tenta superar o viés de ancoragem em posicoes fixas, abrindo espaco para
solucodes criativas.

Da mesma forma, os "gatilhos mentais" de Robert Cialdini — Reciprocidade, Coeréncia e Compromisso, Prova
Social, Afeicao, Autoridade e Escassez — sao aplicacdes diretas dos principios psicolégicos que estudamos. A
Reciprocidade, por exemplo, explora a tendéncia humana de retribuir favores, uma heuristica social. A Prova
Social capitaliza o viés de conformidade, onde as pessoas tendem a seguir o que a maioria faz. A Autoridade
se baseia na heuristica de que especialistas sao confiaveis, e a Escassez explora a aversao a perda,
enquadrando uma oportunidade como limitada e, portanto, mais valiosa.



Da Teoria a Pratica

Compreender a psicologia por tras da tomada de decisao nos permite ir além da superficie das taticas de
negociacao. Nao se trata apenas de aplicar uma técnica, mas de entender por que ela funciona e como
adapta-la a diferentes contextos. Ao reconhecer que a outra parte esta sob a influéncia de vieses, vocé pode
ajustar sua comunicacao para contorna-los ou até mesmo utiliza-los de forma ética para guiar a conversa. Por
exemplo, se vocé sabe que a ancoragem € poderosa, pode preparar sua oferta inicial com cuidado. Se o
enquadramento é crucial, vocé pode moldar sua mensagem para destacar os beneficios de forma mais
persuasiva.

[ Transformacao do Negociador: A integracdo desses conhecimentos transforma a negociagao de
uma serie de movimentos taticos em uma danca estratégica, onde vocé entende 0s passos e as
motivacoes de ambos os lados.

E a capacidade de ler a sala, de antecipar reacdes e de moldar a percepcao que distingue um negociador
comum de um mestre da persuasao. Ao aplicar esses principios, vocé nao apenas melhora seus resultados,
mas também constrdi relacionamentos mais sélidos e duradouros, baseados em uma compreensao mais
profunda da natureza humana.

Aplicacao Pratica e Sintese: Tornando a Teoria Acao

A teoria por si s6, por mais fascinante que seja, s6 ganha valor quando aplicada. Os conceitos de Sistema 1e
Sistema 2, heuristicas, vieses, emocdes, ancoragem e enquadramento ndo sao apenas para serem
memorizados; eles sao lentes através das quais vocé pode analisar e planejar suas interacdes diarias. A cada
e-mail que vocé escreve, a cada conversa que vocé tem, a cada proposta que vocé apresenta, esses
principios estao em jogo, moldando a percepcao e as decisoes.

01 02

Auto-observacao Observacao dos Outros

Preste atencao em suas proprias decisdes: quando Em uma negociacao, tente identificar a ancora que foi
vocé usa o Sistema 1 e quando o Sistema 2? Quais estabelecida. Como a outra parte esta enquadrando
vieses vocé percebe em seu proprio pensamento? sua proposta? Quais emocdoes parecem estar em
Como suas emocodes influenciam suas escolhas? jogo?

03 04

Adaptacao Estratégica Pratica Deliberada

Ao fazer essas perguntas, vocé comecga a decifrar a Comece com pequenas interac¢des, aplicando um
dinamica psicoldgica da interacao, permitindo que conceito de cada vez. Com o tempo, essa analise
vocé adapte sua estratégia em tempo real. psicologica se tornara uma segunda natureza.

A pratica leva a maestria. Comece com pequenas interacdes, aplicando um conceito de cada vez. Tente usar
a ancoragem em uma negociacao simples, ou observe como o enquadramento de uma pergunta muda a
resposta. Com o tempo, essa analise psicoldgica se tornara uma segunda natureza, integrando-se a sua
forma de pensar e agir. Lembre-se, a negociacao nao é apenas sobre o que vocé diz, mas sobre como vocé
entende e influencia a mente da outra pessoa.

Em pratica:

e Antes de negociar: Pesquise para estabelecer uma ancora informada e prepare contra-ancoras.

e Durante a negociacao: Observe 0s vieses em vocé e na outra parte; gerencie suas emocoes e as dela.
e Ao apresentar: Enquadre sua proposta destacando beneficios e minimizando perdas percebidas.

e Ao ouvir: Re-enquadre as objecdes da outra parte como oportunidades para solucdes mutuas.

e ApOs a negociacao: Reflita sobre os aspectos psicologicos que influenciaram o resultado.



Consolidacao

Consolidacao e Proximos Passos

Chegamos ao fim de uma jornada fascinante pelos meandros da mente humana e seu impacto direto na
tomada de decisao, negociacao e persuasao. Vimos que nossas escolhas nao sao meramente racionais, mas
profundamente influenciadas por sistemas de pensamento rapido e lento, por atalhos mentais (heuristicas)
que podem gerar distor¢cdes (vieses cognitivos), e pela poderosa interacao entre emocdes e légica.
Exploramos como a primeira informacao (ancoragem) e a forma de apresentacao (enquadramento) podem
moldar percepcoes e resultados.

A Grande Licao: Ao compreender esses mecanismos psicoldgicos, vocé adquire uma vantagem
estratégica inestimavel. Vocé nao apenas se torna mais consciente de suas proprias tendéncias, mas
também ganha a capacidade de decifrar as motivagcoes e reacdes da outra parte.

Essa inteligéncia psicologica é a base para construir argumentos mais persuasivos, antecipar impasses e, em
ultima instancia, conduzir negociacdes de forma mais eficaz e ética, buscando solucdes que atendam aos
interesses de todos.

Em pratica:

e Sempre questione a primeira impressao: o Sistema 1 pode estar te enganando.

e Busque ativamente informacdes que contradigam suas crencas para combater o viés de confirmacao.
e Use a ancoragem e o enquadramento de forma ética para guiar a percepcao de valor.

e Desenvolva sua inteligéncia emocional para gerenciar suas reacdes e as da outra parte.

e Pratique a escuta ativa para entender os interesses subjacentes, hao apenas as posicoes.

[J Proxima Aula

Na Aula 3, mergulharemos nos "Principios Fundamentais da Negociacao: O Método de Harvard".
Vocé vera como 0s conceitos psicologicos que aprendemos hoje sao aplicados em uma das
abordagens mais respeitadas e eficazes para a resolucao de conflitos e a construcao de acordos
duradouros.

Recursos Adicionais

e Livro: "Rapido e Devagar: Duas Formas de Pensar" de Daniel Kahneman — Para aprofundar nos Sistemas 1
e 2, heuristicas e vieses.

e Livro: "As Armas da Persuasao" de Robert Cialdini — Para entender os gatilhos mentais e sua aplicacao
pratica.

e Artigo: "Thinking, Fast and Slow" (resumo) — Uma visao geral concisa dos conceitos de Kahneman.

Autoavaliacao

1. De acordo com Daniel Kahneman, qual a principal caracteristica do Sistema 1 de pensamento?
a) E lento, deliberativo e exige grande esforco cognitivo.
b) E responsavel por resolver problemas matematicos complexos.
c) Opera de forma rapida, intuitiva e automatica, com pouco esforco.
d) E ativado apenas em situacdes de alta pressdo e estresse.

2. Um negociador que, ao receber uma oferta inicial muito alta, ajusta sua contraproposta ligeiramente abaixo
desse valor, mesmo que o valor real do item seja muito menor, esta demonstrando qual viés cognitivo?
a) Viés de Confirmacao
b) Heuristica da Disponibilidade
c) Efeito de Ancoragem
d) Aversao a Perda

3. Qual das seguintes afirmacdes melhor descreve o papel das emocdes no processo decisorio?
a) As emocoes sao sempre um obstaculo a tomada de decisao racional e devem ser eliminadas.
b) As emocdes fornecem informacdes valiosas e sao um componente essencial do sistema decisorio
humano.
c) A légica e as emocdes operam de forma completamente independente, sem qualquer interacao.
d) As emocdes s6 afetam decisdes triviais, ndo as importantes.

4. Ao apresentar um novo projeto, um gerente destaca que a nao implementacao resultara em "perda de
competitividade e atraso tecnologico". Essa estratégia de comunicacao € um exemplo de:
a) Ancoragem de valor
b) Enquadramento (Framing)
c) Heuristica de representatividade
d) Viés de otimismo

5. Expligue como a compreensao dos vieses cognitivos pode ser aplicada para melhorar a eficacia de uma
negociacao, citando um exemplo pratico.

Gabarito:

1.¢)|2.¢c)|3.b) | 4. b)

[JJ NOTA IMPORTANTE: As informacdes regulatérias/legais/técnicas desta aula estao atualizadas até
2025. Consulte sempre fontes oficiais para verificar alteracdes.



