
Aula 3 – Princípios Fundamentais da 
Negociação: O Método de Harvard
A vida é uma negociação constante. Desde decidir o que comer no jantar até fechar um grande contrato 
profissional, estamos sempre buscando acordos, influenciando e sendo influenciados. No entanto, muitas 
vezes, abordamos essas interações de forma intuitiva, sem uma estratégia clara, o que pode levar a 
resultados insatisfatórios, impasses e até mesmo ao desgaste de relacionamentos importantes.

Imagine-se em uma situação onde você precisa convencer um colega a mudar o prazo de um projeto, ou 
negociar um aumento salarial com seu chefe, ou até mesmo resolver um conflito com um familiar. Sem as 
ferramentas certas, essas conversas podem se transformar em batalhas de vontades, onde um lado precisa 
"vencer" e o outro "perder". Mas e se houvesse uma maneira de transformar esses confrontos em 
colaborações, onde todos saem ganhando?

É exatamente isso que o Método de Negociação de Harvard propõe. Desenvolvido por Roger Fisher, William 
Ury e Bruce Patton, este método revolucionário oferece uma estrutura robusta para abordar negociações de 
forma eficaz, focando na criação de valor e na manutenção de relacionamentos. Ao longo desta aula, você 
será capaz de identificar os quatro princípios fundamentais deste método, aplicar cada um deles em cenários 
práticos e, finalmente, transformar sua abordagem em qualquer mesa de negociação, seja ela pessoal ou 
profissional. Prepare-se para desvendar os segredos de uma negociação construtiva e bem-sucedida.



A Essência do Método Harvard: 
Negociando com Princípios
No vasto universo das interações humanas, a negociação se destaca como uma habilidade crucial. Contudo, a 
maioria das pessoas tende a ver a negociação como um jogo de soma zero, onde o ganho de um lado implica 
necessariamente na perda do outro. Essa mentalidade competitiva, embora comum, muitas vezes impede a 
descoberta de soluções mais criativas e mutuamente benéficas, levando a acordos superficiais ou, pior, a 
impasses que desgastam relacionamentos e oportunidades.

O Método de Harvard surge como uma alternativa poderosa a essa visão limitada. Em vez de focar 
em posições fixas e na disputa por um "bolo" de tamanho predeterminado, ele propõe uma 
abordagem baseada em princípios, que busca identificar os interesses subjacentes de todas as 
partes envolvidas.

A premissa é simples, mas transformadora: ao entender o que realmente importa para cada um, é possível 
construir pontes e encontrar soluções inovadoras que satisfaçam a todos, expandindo o "bolo" em vez de 
apenas dividi-lo.

Pense na negociação como um iceberg. A ponta visível acima da água são as posições – o que as pessoas 
dizem que querem. Mas a maior parte do iceberg, submersa e invisível, são os interesses – as 
necessidades, desejos, medos e motivações que realmente impulsionam essas posições.

O Método Harvard nos ensina a mergulhar abaixo da superfície, a explorar essa parte oculta para desvendar 
as verdadeiras razões por trás das demandas, abrindo caminho para acordos mais profundos e duradouros.



Princípio 1: Separe as Pessoas do 
Problema
É comum, em meio a uma negociação acalorada, que as emoções se elevem e as discussões se tornem 
pessoais. Quando isso acontece, o foco se desvia do problema real para a pessoa que o representa, 
transformando a busca por uma solução em um embate de personalidades. Essa personalização do conflito é 
um dos maiores obstáculos para se chegar a um acordo construtivo, pois as partes deixam de ouvir umas às 
outras e passam a defender suas posições com base em sentimentos, ressentimentos ou percepções 
distorcidas.

O Princípio Fundamental
As pessoas são diferentes do problema. Isso 
significa que, mesmo quando lidamos com 
indivíduos difíceis, com personalidades 
desafiadoras ou que expressam opiniões fortes, 
devemos nos esforçar para manter o foco na 
questão em pauta, e não em quem a apresenta.

A Abordagem Correta
Trata-se de ser "suave com as pessoas e duro 
com o problema", cultivando um ambiente de 
respeito mútuo enquanto se aborda a questão 
central com firmeza e objetividade.

Imagine que você está negociando com um colega de trabalho que sempre parece resistir às suas ideias. Se 
você encarar a situação como "ele sempre me atrapalha", a negociação se torna um ataque pessoal. No 
entanto, se você conseguir enxergar que o problema é a "falta de alinhamento sobre a estratégia X", você 
pode abordar a questão de forma mais colaborativa, buscando entender as preocupações dele e 
apresentando seus argumentos de maneira mais eficaz, sem que a relação profissional seja comprometida.



Aplicação do Princípio 1: Estratégias para 
Despersonalizar o Conflito
Separar as pessoas do problema não significa ignorar as emoções ou a importância dos relacionamentos. 
Pelo contrário, significa reconhecer que as emoções são parte da negociação, mas que elas não devem ditar 
o curso da conversa. Para aplicar este princípio, é crucial desenvolver habilidades de escuta ativa e empatia, 
buscando compreender a perspectiva do outro sem necessariamente concordar com ela. Ao fazer isso, você 
demonstra respeito e abre um canal para uma comunicação mais eficaz.

Estratégias Práticas

01

Reformule as declarações
Em vez de dizer "Você está 
errado", tente "Entendo seu ponto 
de vista, mas vejo a situação de 
outra forma".

02

Foque em "nós" e "o 
problema"
Em vez de "eu" e "você". Por 
exemplo, "Como podemos, juntos, 
resolver este desafio?" em vez de 
"Você precisa resolver isso".

03

Crie senso de parceria
Isso cria um senso de parceria na 
resolução do problema, em vez de 
uma confrontação.

Manter o relacionamento a longo prazo é um benefício direto deste princípio. Ao evitar ataques pessoais e 
focar na questão, você preserva a dignidade de ambas as partes e constrói uma base de confiança que será 
valiosa para futuras interações. Isso é especialmente importante em ambientes profissionais ou familiares, 
onde as relações são contínuas e a capacidade de negociar de forma construtiva é essencial para a harmonia 
e a produtividade.

Comparação de Abordagens

Conceito Âmbito/Aplicação Base/Origem Exemplo

Negociação Pessoal Foco em culpar o 
indivíduo, ataques 
diretos.

Emoções, 
preconceitos, 
percepções subjetivas.

"Você sempre atrasa 
os relatórios!"

Negociação de 
Problemas

Foco na questão em si, 
busca de soluções.

Objetividade, empatia, 
comunicação clara.

"Precisamos encontrar 
uma forma de garantir 
que os relatórios sejam 
entregues no prazo."



Princípio 2: Concentre-se nos Interesses, 
não nas Posições
A maioria das negociações começa com as partes declarando suas posições – o que elas querem. "Eu quero 
X", "Eu exijo Y". No entanto, focar exclusivamente nessas posições é como tentar resolver um quebra-cabeça 
olhando apenas para as bordas, sem entender a imagem completa. As posições são as demandas explícitas, 
as soluções que cada um propõe, mas elas raramente revelam a verdadeira motivação por trás dessas 
escolhas.

O segundo princípio do Método Harvard nos ensina a ir além da superfície, a investigar os 
interesses subjacentes que motivam as posições. Interesses são as necessidades, desejos, 
preocupações e medos que impulsionam as pessoas. Eles são o "porquê" por trás do "o quê".

Ao descobrir os interesses de todas as partes, abrimos um leque de possibilidades para encontrar soluções 
que satisfaçam as necessidades reais, e não apenas as demandas superficiais.

A Analogia do Iceberg
As posições são a ponta 
visível, enquanto os interesses 
são a vasta massa submersa.

Exemplo Clássico
Se duas pessoas brigam por 
uma laranja (posição), uma 
pode querer a casca para 
fazer um bolo (interesse) e a 
outra pode querer o suco para 
beber (interesse).

A Solução
Ao descobrir os interesses, 
uma solução simples e 
mutuamente benéfica surge: 
dividir a laranja de forma que 
cada um obtenha o que 
realmente precisa.

Se focarem apenas na posição "eu quero a laranja inteira", o impasse é inevitável. Mas, ao descobrir os 
interesses, a colaboração se torna possível.



Aplicação do Princípio 2: Desvendando os 
Interesses Reais
Para se concentrar nos interesses, é fundamental fazer perguntas abertas e praticar a escuta ativa. Em vez de 
perguntar "O que você quer?", pergunte "Por que isso é importante para você?", "Quais são suas 
preocupações?", "O que você espera alcançar com isso?". Essas perguntas convidam a outra parte a 
compartilhar suas motivações mais profundas, revelando os interesses que, de outra forma, permaneceriam 
ocultos.

Perguntas Poderosas para Descobrir Interesses

"Por que isso é importante para você?" "Quais são suas preocupações?"

"O que você espera alcançar com isso?" "Que problemas específicos você está 
tentando resolver?"

Uma vez que os interesses são identificados, a negociação se transforma. Deixa de ser uma disputa por uma 
única solução (a posição) e se torna uma busca por múltiplas soluções que possam atender aos interesses de 
todos. Essa abordagem não apenas aumenta a probabilidade de um acordo, mas também a qualidade e a 
durabilidade desse acordo, pois ele será construído sobre as necessidades reais das partes, e não apenas 
sobre suas demandas iniciais.

A abertura para soluções criativas é uma das maiores vantagens de focar nos interesses. Quando você 
entende o que realmente importa para o outro, pode propor alternativas que talvez nem tivessem sido 
consideradas se o foco estivesse apenas nas posições.

Isso fortalece a conexão com o princípio anterior, pois ao despersonalizar o conflito e focar nos interesses, 
você cria um ambiente mais propício para a colaboração e a inovação.

Posições vs. Interesses

Conceito Âmbito/Aplicação Base/Origem Exemplo

Posições O que as partes 
declaram que querem; 
demandas explícitas.

Soluções pré-
determinadas, muitas 
vezes rígidas.

"Quero um aumento de 
15% no meu salário."

Interesses As necessidades, 
desejos, medos e 
motivações 
subjacentes.

Necessidades 
humanas, objetivos, 
preocupações.

"Preciso de mais 
segurança financeira 
para minha família e 
reconhecimento pelo 
meu trabalho."



Princípio 3: Crie Opções de Ganhos 
Mútuos
Uma das armadilhas mais comuns na negociação é a mentalidade de "bolo fixo", onde as partes acreditam 
que há uma quantidade limitada de recursos a ser dividida, e que o ganho de um significa a perda do outro. 
Essa visão restritiva leva a negociações competitivas e, muitas vezes, a acordos subótimos, onde 
oportunidades de criar valor são perdidas porque o foco está apenas em dividir o que já existe.

O terceiro princípio do Método Harvard nos desafia a expandir o "bolo" antes de dividi-lo. Ele nos 
incentiva a gerar uma variedade de opções que possam satisfazer os interesses de todas as partes, 
buscando soluções criativas que vão além das propostas iniciais.

Trata-se de um processo de brainstorming colaborativo, onde o objetivo é pensar "fora da caixa" e encontrar 
maneiras de maximizar os benefícios para todos os envolvidos, transformando a negociação em uma busca 
por valor compartilhado.

Exemplo Prático: Negociação de Aluguel

Abordagem Tradicional

Inquilino focar apenas em aluguel baixo e 
proprietário em aluguel alto (posições) → impasse 
provável.

Abordagem de Ganhos Mútuos

Explorar interesses mútuos: flexibilidade, 
manutenção, confiabilidade, cuidado → soluções 
criativas que beneficiam ambos.

Imagine a negociação de um contrato de aluguel. Se o inquilino focar apenas em um aluguel baixo e o 
proprietário em um aluguel alto (posições), o impasse é provável. No entanto, se ambos explorarem seus 
interesses (inquilino: flexibilidade de prazo, manutenção rápida; proprietário: inquilino confiável, cuidado com 
o imóvel, pagamento pontual), eles podem criar opções de ganhos mútuos. Talvez o inquilino aceite um 
aluguel ligeiramente maior em troca de um contrato de longo prazo e a inclusão de pequenos reparos, 
enquanto o proprietário garante um inquilino estável e cuidadoso.



Aplicação do Princípio 3: Técnicas para 
Gerar Valor Compartilhado
Para criar opções de ganhos mútuos, é essencial adotar uma postura de curiosidade e abertura. Uma técnica 
eficaz é o brainstorming: reserve um momento para gerar o maior número possível de ideias, sem julgamento 
inicial. Encoraje a criatividade e a exploração de diferentes perspectivas. Pergunte: "E se fizéssemos X?", 
"Que outras formas poderíamos resolver isso?", "O que aconteceria se mudássemos Y?".

1

Brainstorming Sem 
Julgamento
Reserve um momento para 
gerar o maior número possível 
de ideias, sem julgamento 
inicial. Encoraje a criatividade 
e a exploração de diferentes 
perspectivas.

2

Busque Interesses 
Complementares
Se uma parte valoriza o tempo 
e a outra valoriza o custo, uma 
opção pode ser um serviço 
mais rápido com um custo 
ligeiramente maior, ou um 
custo menor com um prazo 
mais longo.

3

Explore Combinações 
Criativas
A chave é entender que nem 
todos os interesses são iguais, 
e que diferentes combinações 
podem gerar valor para 
ambos os lados.

Outra estratégia é buscar soluções que atendam a interesses diferentes, mas complementares. Por exemplo, 
se uma parte valoriza o tempo e a outra valoriza o custo, uma opção pode ser um serviço mais rápido com um 
custo ligeiramente maior, ou um custo menor com um prazo mais longo. A chave é entender que nem todos os 
interesses são iguais, e que diferentes combinações podem gerar valor para ambos os lados.

Ao transformar a negociação de uma disputa por um recurso limitado em uma busca por soluções 
criativas, você não apenas aumenta a probabilidade de um acordo, mas também fortalece o 
relacionamento entre as partes.

Acordos baseados em ganhos mútuos são mais sustentáveis e satisfatórios, pois todas as partes se sentem 
ouvidas e valorizadas. Isso eleva a negociação de um mero "toma lá, dá cá" para uma colaboração 
estratégica, onde o objetivo é construir um futuro melhor para todos.



Princípio 4: Insista em Critérios Objetivos
Em muitas negociações, a discussão pode se tornar subjetiva, baseada em opiniões pessoais, emoções ou 
argumentos de força. "Eu mereço mais porque sou o mais antigo", "Meu preço é justo porque eu digo que é". 
Quando a negociação se apoia em critérios subjetivos, ela se torna um cabo de guerra de vontades, onde a 
parte mais forte ou mais teimosa tende a prevalecer, e a justiça ou a equidade são deixadas de lado.

O quarto princípio do Método Harvard nos orienta a insistir em critérios objetivos. Isso significa 
buscar padrões externos, independentes da vontade das partes, que possam ser usados para avaliar 
a justiça ou a legitimidade de uma proposta.

Ao basear a negociação em fatos, dados, precedentes, normas de mercado ou princípios éticos, remove-se a 
subjetividade e a pressão pessoal, permitindo que a discussão se concentre em argumentos razoáveis e 
justos.

Exemplo: Negociação Imobiliária

1

Abordagem Subjetiva
Vendedor: "Acho que vale X"
Comprador: "Acho que vale Y"
Resultado: Impasse

2

Abordagem Objetiva
Ambos recorrem a: avaliações de mercado, laudos 
técnicos, histórico de vendas
Resultado: Discussão racional e preço justo

Pense em uma negociação de compra e venda de um imóvel. Se o vendedor insiste em um preço alto porque 
"acha que vale", e o comprador oferece um preço baixo porque "acha que é o máximo que pode pagar", a 
negociação pode estagnar. No entanto, se ambos recorrerem a critérios objetivos, como avaliações de 
mercado de imóveis semelhantes, laudos de engenharia, ou o histórico de vendas na região, a discussão se 
torna mais racional e baseada em dados concretos, facilitando a chegada a um preço justo para ambos.



Aplicação do Princípio 4: Buscando a 
Equidade e a Legitimidade
Para aplicar o princípio dos critérios objetivos, é fundamental pesquisar e apresentar informações relevantes 
que possam servir como base para a negociação. Isso pode incluir dados de mercado, opiniões de 
especialistas, leis e regulamentos, custos de reposição, ou qualquer outro padrão que seja percebido como 
legítimo e imparcial por ambas as partes. A chave é que esses critérios sejam independentes da vontade dos 
negociadores e que possam ser verificados.

Tipos de Critérios Objetivos

Dados de Mercado
Pesquisas, estatísticas, benchmarks do setor

Leis e Regulamentos
Normas legais, regulamentações oficiais

Opiniões de Especialistas
Laudos técnicos, avaliações profissionais

Precedentes
Casos anteriores, histórico de decisões

Ao insistir em critérios objetivos, você não apenas aumenta a probabilidade de um acordo justo, mas também 
protege a si mesmo de manipulações ou pressões injustas. Em vez de ceder a argumentos emocionais ou de 
força, você pode sempre recorrer a um padrão externo e dizer: "Com base neste dado/critério, esta é uma 
solução razoável." Isso transforma a negociação de um confronto de vontades em uma busca conjunta por 
uma solução justa e equitativa.

A utilização de critérios objetivos também contribui para a durabilidade do acordo. Quando as partes 
sentem que o resultado é justo e baseado em padrões reconhecidos, a probabilidade de cumprimento e de 
satisfação a longo prazo é muito maior.

Isso reforça a ideia de que a negociação não é sobre "vencer", mas sobre encontrar a melhor solução 
possível para todos, de forma transparente e legítima.

Critérios Subjetivos vs. Objetivos

Conceito Âmbito/Aplicação Base/Origem Exemplo

Critérios Subjetivos Baseados em opiniões 
pessoais, emoções, 
poder.

Sentimentos, intuição, 
"achismos".

"Eu acho que mereço 
um desconto maior."

Critérios Objetivos Baseados em fatos, 
dados, padrões 
externos, precedentes.

Pesquisa de mercado, 
leis, laudos técnicos.

"O preço médio de 
mercado para este 
serviço é X, conforme 
pesquisa da 
associação Y."



Estudo de Caso 1: A Negociação do Projeto 
de Software
O Cenário

Imagine a seguinte situação: você é o gerente de projetos de uma empresa de tecnologia e precisa negociar o 
escopo e o prazo de entrega de um novo software com um cliente importante. O cliente, Sr. Silva, está 
pressionando por um prazo de 3 meses e um conjunto de funcionalidades ambiciosas, enquanto sua equipe 
estima que o projeto levaria 6 meses para ser concluído com a qualidade esperada, com um escopo mais 
realista. A tensão é palpável, e o Sr. Silva já expressou frustração com o que ele percebe como "falta de 
agilidade" da sua empresa.

Posição do Cliente
3 meses de prazo
Funcionalidades X, Y, Z
Alta pressão

Posição da Equipe
6 meses de prazo
Escopo realista
Qualidade garantida

O Desafio
Transformar disputa em 
colaboração
Preservar relacionamento
Entregar valor

A primeira reação poderia ser defender a posição da sua equipe ("Não podemos entregar em 3 meses, é 
impossível!"). No entanto, o Método Harvard nos oferece um caminho mais produtivo. O desafio aqui é 
transformar essa disputa de posições em uma colaboração, garantindo que tanto a empresa quanto o cliente 
saiam satisfeitos, e que o relacionamento comercial seja preservado e fortalecido.

A aplicação dos princípios começa com a compreensão de que o problema não é o Sr. Silva, mas sim o 
desalinhamento de expectativas sobre o projeto. Se você se concentrar apenas na pressão dele, a 
negociação se torna pessoal. Mas se você focar no problema – "Como podemos entregar um software de alta 
qualidade que atenda às necessidades do Sr. Silva dentro de um prazo razoável?" – a abordagem muda.



Análise do Estudo de Caso 1: Aplicando os 
Princípios
Para resolver o conflito com o Sr. Silva, o primeiro passo é Separar as Pessoas do Problema. Em vez de reagir 
à frustração do cliente, você pode reconhecer seus sentimentos ("Entendo sua urgência, Sr. Silva, e valorizo 
sua confiança em nossa empresa") e, em seguida, redirecionar o foco para o desafio do projeto. Isso desarma 
a tensão e abre espaço para uma conversa mais produtiva.

Princípio 1: Separe Pessoas do 
Problema
Reconheça os sentimentos do cliente e 
redirecione o foco para o desafio do projeto, não 
para a personalidade.

Princípio 2: Foque nos Interesses
Descubra o "porquê" por trás do prazo: feira 
comercial? Problema crítico? Necessidade 
específica?

Princípio 3: Crie Opções Criativas
Versão mínima viável em 3,5 meses? 
Funcionalidades críticas primeiro? Desconto por 
prazo estendido?

Princípio 4: Use Critérios Objetivos
Apresente dados de projetos similares, 
metodologias reconhecidas, custos de mercado 
para justificar prazos.

Em seguida, é crucial Concentrar-se nos Interesses, não nas Posições. A posição do Sr. Silva é "3 meses e 
funcionalidades X, Y, Z". Mas quais são seus interesses? Talvez ele precise do software para uma feira 
comercial em 4 meses (interesse de prazo), ou talvez ele precise de funcionalidades específicas para resolver 
um problema crítico de sua empresa (interesse de funcionalidade). Ao perguntar "Por que o prazo de 3 meses 
é tão importante para você?" ou "Quais problemas específicos essas funcionalidades resolverão?", você pode 
descobrir os interesses reais.

Com os interesses em mente, o próximo passo é Criar Opções de Ganhos Mútuos. Se o interesse do Sr. Silva 
é a feira em 4 meses, talvez seja possível entregar uma versão "mínima viável" do software em 3,5 meses, 
com as funcionalidades mais críticas, e o restante em uma fase posterior. Ou talvez ele possa adiar a feira por 
algumas semanas em troca de um desconto. A ideia é brainstormar soluções que atendam aos interesses de 
ambos: o cliente obtém o que precisa para a feira, e sua equipe tem um prazo mais realista para a entrega 
completa.

Finalmente, Insistir em Critérios Objetivos é fundamental. Você pode apresentar dados de projetos 
semelhantes, estimativas de tempo de desenvolvimento baseadas em metodologias reconhecidas (como 
Scrum ou Agile), ou o custo médio de mercado para funcionalidades específicas. Isso ajuda a justificar o 
prazo de 6 meses ou a complexidade do escopo, transformando a discussão de "eu acho" para "os dados 
indicam". Ao fazer isso, você não apenas defende sua posição de forma mais sólida, mas também educa o 
cliente sobre a realidade do desenvolvimento de software, construindo uma base de confiança e 
transparência para o futuro.



Estudo de Caso 2: A Negociação Salarial
O Cenário

Considere a situação de Ana, uma profissional talentosa que busca um aumento salarial e novas 
responsabilidades em sua empresa. Ela sente que seu trabalho tem um impacto significativo e que suas 
contribuições atuais superam sua remuneração. Ao se preparar para a negociação com seu gestor, ela 
poderia simplesmente apresentar sua demanda: "Quero um aumento de 20% e o cargo de coordenadora". No 
entanto, essa abordagem focada apenas na posição pode levar a um "não" direto, sem espaço para diálogo.

A negociação salarial é um momento delicado, onde as emoções podem facilmente tomar conta. O 
medo de ser subvalorizado ou a ansiedade de pedir mais podem prejudicar a clareza e a 
objetividade.

É nesse contexto que o Método Harvard se mostra particularmente útil, transformando o que poderia ser um 
confronto em uma oportunidade de crescimento e reconhecimento mútuo.

Posição de Ana

Aumento de 20%

Cargo de coordenadora

Reconhecimento imediato

O Desafio

Comunicar valor eficazmente

Entender restrições da empresa

Construir proposta atraente para ambos

O desafio de Ana é comunicar seu valor de forma eficaz, entender as restrições e interesses da empresa, e 
construir uma proposta que seja atraente para ambos os lados. Ela precisa ir além do "eu quero" e demonstrar 
"por que" sua demanda é justa e benéfica para a organização.



Análise do Estudo de Caso 2: Aplicando os 
Princípios
Para Ana, o primeiro passo é Separar as Pessoas do Problema. Em vez de encarar o gestor como um 
obstáculo, ela deve vê-lo como um parceiro na busca por uma solução que beneficie a ela e à empresa. Ela 
pode começar reconhecendo as pressões que o gestor enfrenta ("Sei que a empresa tem desafios 
orçamentários, mas gostaria de discutir minha contribuição e meu futuro aqui").

1 Princípio 1: Parceria, não Confronto
Ver o gestor como parceiro. Reconhecer pressões da empresa. Criar ambiente colaborativo.

2 Princípio 2: Descobrir Interesses Mútuos
Ana: reconhecimento, segurança financeira, desenvolvimento
Empresa: retenção de talentos, produtividade, inovação

3 Princípio 3: Explorar Alternativas Criativas
Aumento menor + bônus? Plano de desenvolvimento? Liderança de projeto piloto? Mentoria?

4 Princípio 4: Basear em Dados Concretos
Média salarial do mercado. Conquistas mensuráveis. Impacto financeiro gerado. Alinhamento 
estratégico.

Em seguida, Ana deve Concentrar-se nos Interesses, não nas Posições. Sua posição é "20% de aumento e 
cargo de coordenadora". Mas quais são seus interesses? Talvez seja reconhecimento, segurança financeira, 
desenvolvimento profissional, ou a oportunidade de liderar projetos. E quais são os interesses da empresa? 
Retenção de talentos, produtividade, inovação, redução de custos, cumprimento de metas. Ao entender esses 
interesses, Ana pode moldar sua proposta. Por exemplo, se a empresa valoriza a liderança, ela pode focar em 
como suas novas responsabilidades trarão mais valor.

Com os interesses em mente, Ana pode Criar Opções de Ganhos Mútuos. Se um aumento de 20% for 
inviável, talvez a empresa possa oferecer um aumento menor com um bônus por desempenho, ou um plano 
de desenvolvimento que inclua treinamento e uma promoção futura. Se o cargo de coordenadora não estiver 
disponível, talvez ela possa liderar um projeto piloto ou assumir responsabilidades de mentoria. A ideia é 
explorar diversas combinações que atendam aos interesses de Ana (reconhecimento, crescimento) e da 
empresa (produtividade, retenção).

Finalmente, Ana deve Insistir em Critérios Objetivos. Ela pode pesquisar a média salarial para sua função e 
nível de experiência no mercado, apresentar dados sobre suas conquistas e o impacto financeiro que gerou 
para a empresa, ou mostrar exemplos de como suas novas responsabilidades se alinham com as 
necessidades estratégicas da organização. Ao basear sua argumentação em fatos e dados, Ana torna sua 
demanda mais legítima e convincente, transformando a negociação de um pedido pessoal em uma proposta 
de valor baseada em evidências.



Consolidação: O Poder da Negociação 
Baseada em Princípios
Ao longo desta aula, exploramos os quatro pilares do Método de Negociação de Harvard: Separar as Pessoas 
do Problema, Concentrar-se nos Interesses, não nas Posições, Criar Opções de Ganhos Mútuos e Insistir em 
Critérios Objetivos. Esses princípios, quando aplicados em conjunto, transformam a negociação de um 
confronto de vontades em uma busca colaborativa por soluções inteligentes e duradouras. Eles nos ensinam 
a ir além da superfície, a entender as motivações reais, a expandir as possibilidades e a basear nossos 
acordos na justiça e na razão.

Em Prática: Checklist do Negociador

Antes de Negociar
Identifique seus interesses e os da outra parte. Pesquise critérios objetivos relevantes.

Durante a Negociação
Mantenha o foco no problema, não na personalidade do outro. Pratique escuta ativa.

Gerando Soluções
Faça brainstorming de soluções criativas que beneficiem a todos. Explore combinações 
inovadoras.

Justificando Propostas
Use dados e padrões externos para justificar suas propostas. Seja transparente.

Sempre
Preserve o relacionamento, mesmo diante de desacordos. Construa confiança para o futuro.

Autoavaliação

Qual dos princípios do Método Harvard foca em entender as necessidades e desejos subjacentes, em vez 
das demandas explícitas?

1.

a) Separar as Pessoas do Problema

b) Concentrar-se nos Interesses, não nas Posições

c) Criar Opções de Ganhos Mútuos

d) Insistir em Critérios Objetivos

Em uma negociação, quando as emoções se elevam e a discussão se torna um embate de personalidades, 
qual princípio está sendo negligenciado?

2.

a) Criar Opções de Ganhos Mútuos

b) Insistir em Critérios Objetivos

c) Separar as Pessoas do Problema

d) Concentrar-se nos Interesses, não nas Posições

Ao buscar dados de mercado, laudos técnicos ou precedentes legais para justificar uma proposta, qual 
princípio do Método Harvard está sendo aplicado?

3.

a) Concentrar-se nos Interesses, não nas Posições

b) Criar Opções de Ganhos Mútuos

c) Insistir em Critérios Objetivos

d) Separar as Pessoas do Problema

Qual das seguintes ações é um exemplo de "Criar Opções de Ganhos Mútuos"?4.

a) Defender sua posição inicial com veemência.

b) Propor uma solução que atenda apenas aos seus interesses.

c) Gerar diversas alternativas que satisfaçam as necessidades de ambas as partes.

d) Ignorar os interesses da outra parte para focar nos seus.

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

Questão Discursiva

Descreva uma situação de negociação em sua vida pessoal ou profissional e explique como a aplicação 
dos quatro princípios do Método Harvard poderia ter alterado o resultado ou a dinâmica dessa interação.



Conexão com a Próxima Aula
Nesta aula, você aprendeu a estrutura fundamental para uma negociação eficaz. No entanto, a teoria só 
ganha força com a prática e, mais importante, com a preparação. Na Aula 4 – A Preparação Estratégica: 
BATNA, ZOPA e Definição de Metas, aprofundaremos nas ferramentas e técnicas essenciais para se preparar 
antes de qualquer negociação, garantindo que você entre na mesa com clareza, confiança e um plano sólido. 
Você descobrirá como definir sua Melhor Alternativa para um Acordo Negociado (BATNA), identificar a Zona 
de Possível Acordo (ZOPA) e estabelecer metas realistas e ambiciosas.

1

Aula 3
Princípios Fundamentais do 
Método Harvard

2

Aula 4
Preparação Estratégica: BATNA, 
ZOPA e Metas

3

Resultado
Negociador completo e 
preparado

Recursos Adicionais

📚 Livro Essencial
"Como Chegar ao Sim: Negociando sem Ceder"
Roger Fisher, William Ury e Bruce Patton
A obra original que detalha o Método Harvard, 
essencial para aprofundamento.

📰 Artigos Especializados
Harvard Business Review sobre Negociação
Oferecem estudos de caso e insights atualizados 
sobre a aplicação dos princípios em contextos 
empresariais.

Parabéns por concluir a Aula 3! Você agora possui as ferramentas fundamentais para transformar qualquer negociação em uma 
oportunidade de colaboração e criação de valor. Continue praticando esses princípios e prepare-se para a próxima etapa: a preparação 
estratégica que garantirá seu sucesso em qualquer mesa de negociação.


