Aula 5 - Estilos de Negociacao:
Distributiva vs. Integrativa

No mundo dindmico em que vivemos, a capacidade de negociar eficazmente € mais do que uma habilidade
desejavel; € uma ferramenta essencial para o sucesso pessoal e profissional. Desde a decisao sobre o jantar
em familia até a assinatura de um contrato multimilionario, estamos constantemente engajados em processos
de negociacao. No entanto, muitas vezes abordamos essas situacdes de forma intuitiva, sem uma estratégia
clara ou a compreensao dos diferentes caminhos que uma negociacao pode tomar.

Compreender os estilos de negociacao nao € apenas uma questao tedrica, mas uma vantagem pratica que
pode transformar resultados. Ao dominar as nuances entre a negociacao distributiva e a integrativa, vocé
estara apto a identificar o cenario, escolher a abordagem mais adequada e, crucialmente, adaptar-se as
taticas da outra parte. Isso significa hao apenas proteger seus interesses, mas também, em muitos casos,
criar valor onde antes nao existia, construindo relacées mais fortes e duradouras.

Nesta aula, nosso objetivo € desvendar esses dois pilares da negociacao. Vocé aprendera a reconhecer
quando uma negociacao se assemelha a dividir uma "pizza de tamanho fixo" e quando ela oferece a
oportunidade de "aumentar o tamanho da pizza" para beneficio mutuo. Exploraremos as taticas comuns de
cada estilo, como se defender de abordagens menos construtivas e, mais importante, como transformar
cenarios aparentemente limitados em oportunidades de colaboracao. Ao final, vocé tera uma visao mais clara
do seu proprio perfil de negociador e das ferramentas para aprimora-lo.



A Essencia da Negociacao: Mais que um
Jogo de Somas

[ Reflexao Inicial: A negociacao permeia todas as esferas da nossa vida, desde o momento em que
decidimos qual filme assistir com amigos até as discussdes sobre projetos e salarios no ambiente de
trabalho.

Quando pensamos em negocia¢cao, € comum que a primeira imagem que nos venha a mente seja a de um
embate, onde uma parte precisa ceder para que a outra ganhe. Essa percepcao, embora valida em alguns
contextos, € apenas uma faceta de um universo muito mais complexo e estratégico. A verdade é que a
negociacao permeia todas as esferas da nossa vida, desde o momento em que decidimos qual filme assistir
com amigos até as discussdes sobre projetos e salarios no ambiente de trabalho.

O desafio reside em ir além da ideia simplista de "ganhar ou perder". Uma negociacao bem-sucedida nao &
necessariamente aquela em que vocé "derrota" a outra parte, mas sim aquela em que 0s objetivos sao
alcancados da forma mais eficiente e sustentavel possivel. Para isso, precisamos entender que nem todas as
"pizzas" sd0 do mesmo tamanho, e nem sempre precisamos nos contentar com uma fatia menor. As vezes,

podemos trabalhar juntos para fazer a pizza crescer.

E exatamente essa distingao fundamental que nos leva aos dois estilos centrais que exploraremos: a
negociacao distributiva e a negociacao integrativa. Cada uma delas possui suas proprias caracteristicas,
taticas e, mais importante, seus momentos de aplicacao. Dominar ambos os estilos e saber quando emprega-
los é o que diferencia um negociador comum de um estrategista eficaz, capaz de navegar por qualquer
cenario com confianca e habilidade.



Negociacao Distributiva: A Pizza de
Tamanho Fixo

Conceito-Chave: Um jogo de soma zero, onde o ganho de uma parte corresponde exatamente a perda da
outra. O recurso em disputa € limitado e fixo.

Imagine que vocé e um amigo tém uma unica pizza para dividir, e essa pizza ja esta cortada em fatias fixas.
Nao ha como criar mais fatias ou aumentar o tamanho da pizza. Nesse cenario, cada fatia que um de vocés
pega significa uma fatia a menos para o outro. Essa € a esséncia da negociacao distributiva: um jogo de soma
zero, onde o0 ganho de uma parte corresponde exatamente a perda da outra. O recurso em disputa € limitado
e fixo.

Nesse tipo de negociacao, o foco principal esta em reivindicar o maximo de valor possivel para si. As partes
veem seus interesses como diretamente opostos, e a relacao futura entre elas ndo é uma prioridade. O
objetivo é claro: obter a maior fatia da "pizza" existente. E um cenario comum em transagdes Unicas, onde a
interacao futura € improvavel ou irrelevante, como a compra de um carro usado ou a negociagao de um preco

pontual.
Mentalidade Preparacao Duelo Estratégico
Competitiva Fundamental Cada movimento é calculado
Foco em maximizar o proprio Conhecer pontos de
ganho resisténcia e BATNA

A negociacao distributiva exige uma mentalidade competitiva, onde a preparacao é fundamental. Conhecer
seu ponto de resisténcia (o minimo aceitavel), o ponto de resisténcia da outra parte (se possivel) e sua Melhor
Alternativa a um Acordo Negociado (BATNA) sao cruciais. Sem essas informacdes, vocé pode aceitar um
acordo desfavoravel ou perder uma oportunidade melhor. E um duelo de vontades e informacgdes, onde cada
movimento é calculado para maximizar o proprio ganho.



Taticas Comuns em Negociacoes
Distributivas

Em um ambiente de negociacao distributiva, as partes frequentemente empregam taticas para tentar
influenciar o resultado a seu favor. Uma das mais conhecidas € a ancoragem, onde a primeira oferta
estabelece um ponto de referéncia que pode influenciar as percepcdes subsequentes sobre o valor. Se vocé
for o primeiro a fazer uma oferta, uma ancora alta pode puxar a negociacao para cima; se for o segundo, pode
usar a ancora da outra parte para ajustar sua contraproposta.
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Ancoragem Blefe Ultimato

A primeira oferta estabelece um Apresentar informacoées falsas ou Estabelecer uma condicao final e
ponto de referéncia que influencia  exageradas para criar uma inegociavel, muitas vezes com um
as percepcdes subsequentes percepcao de forca ou fraqueza. prazo para pressionar a decisao.

sobre o valor.

Outra tatica comum é o blefe, que envolve apresentar informacodes falsas ou exageradas para criar uma
percepcao de forca ou fraqueza. Isso pode incluir a simulacao de desinteresse, a ameaca de abandonar a
negociacao ou a criacao de uma urgéncia artificial. Embora eficaz, o blefe pode prejudicar a confianca e a
reputacao a longo prazo, sendo mais adequado para negociacdes de curto prazo e de baixo impacto
relacional.

Além disso, o ultimato é uma tatica agressiva onde uma parte estabelece uma condicao final e inegociavel,
muitas vezes com um prazo. "Aceite isso ou nao ha acordo." Essa abordagem busca pressionar a outra parte
a tomar uma decisao rapida, sem tempo para reflexao ou busca de alternativas. Reconhecer essas taticas é o
primeiro passo para nao ser pego de surpresa e para desenvolver uma estratégia de defesa eficaz.



Como se Defender em Negociacoes
Distributivas

() Lembre-se: Sua BATNA (Melhor Alternativa a um Acordo Negociado) é sua arma mais poderosa. Se

vocé sabe que tem uma boa alternativa caso a hegociacao atual falhe, vocé tem mais poder para
resistir a ofertas desfavoraveis.

Ser pego de surpresa por taticas distributivas pode ser desvantajoso. A melhor defesa comeca com uma
preparacao rigorosa. Conhecer sua BATNA (Melhor Alternativa a um Acordo Negociado) € sua arma mais
poderosa. Se vocé sabe que tem uma boa alternativa caso a negociacao atual falhe, vocé tem mais poder

para resistir a ofertas desfavoraveis e a taticas de pressao. Sua BATNA define seu ponto de resisténcia e Ilhe
da a confianca para se afastar se necessario.

Contra Ancoragem Agressiva Contra Blefe e Ultimato

e Reancorar com contraproposta forte e Manter paciéncia e calma

e Ignorar a ancora inicial e Verificar informagoes

e Focar em dados objetivos e Fazer perguntas diretas

e Nao se deixar influenciar e Nao ceder a prazos artificiais

Ao enfrentar uma ancora agressiva, uma tatica eficaz é reancorar a negociacao. Isso significa fazer uma
contraproposta forte e bem fundamentada, que desloque o foco da ancora inicial para um novo ponto de
referéncia mais favoravel a vocé. Outra abordagem é ignorar a ancora, focando nos seus proprios interesses e
nos dados objetivos que sustentam sua posicao, sem se deixar influenciar pela oferta inicial.

Contra o blefe e o ultimato, a paciéncia e a verificacao de informacoes sao cruciais. Nao ceda a pressao de
prazos artificiais. Faca perguntas para entender a real necessidade ou limitacao da outra parte. Muitas vezes,
um blefe se desfaz quando confrontado com questionamentos diretos e uma postura calma. Lembre-se, em

uma negociacao distributiva, o tempo pode ser um aliado, permitindo que vocé reavalie sua posicao e explore
outras opcoes.



Negociacao Integrativa: Aumentando o
Tamanho da Pizza

Conceito-Chave: Um jogo de soma nao-zero, onde é possivel criar valor e expandir o "bolo" para que
ambas as partes obtenham mais do que teriam em uma abordagem distributiva.

Agora, imagine que vocé e seu amigo tém a mesma pizza, mas em vez de apenas dividi-la, vocés descobrem
que podem adicionar mais ingredientes, assar uma pizza maior ou até mesmo trocar a pizza por outro tipo de
refeicao que ambos preferem. Essa € a esséncia da negociacao integrativa: um jogo de soma nao-zero, onde
€ possivel criar valor e expandir o "bolo" para que ambas as partes obtenham mais do que teriam em uma
abordagem distributiva. O foco nao é apenas reivindicar valor, mas também cria-lo.

Nesse estilo, os interesses das partes nao sao vistos como opostos, mas como potencialmente
complementares. O objetivo € encontrar solucdes criativas que atendam as necessidades e preocupacoes
subjacentes de todos os envolvidos. A relacao futura entre as partes € valorizada, e a colaboracao é a chave
para desbloquear novas possibilidades. E um cenario ideal para parcerias de longo prazo, projetos
colaborativos e qualquer situacao onde a confianca e a cooperacao sao benéficas.
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Resolucao de Problemas Escuta Ativa Colaboracao

Mentalidade focada em encontrar Compreender os interesses por Transformar conflito em

solucoes criativas tras das posicoes oportunidade de crescimento
mutuo

A negociacao integrativa exige uma mentalidade de resolucao de problemas, onde a escuta ativa, a empatia e
a criatividade sao habilidades primordiais. Em vez de focar em posicoes fixas ("Eu quero X"), as partes
buscam entender os interesses por tras dessas posicées ("Por que vocé quer X?"). Ao desvendar os
"porqués", é possivel descobrir solucées inovadoras que satisfacam a ambos, transformando um potencial
conflito em uma oportunidade de crescimento mutuo.



Principios da Negociacao Integrativa
(Método Harvard)

O Método Harvard de Negociacao, popularizado pelo livro "Como Chegar ao Sim" de Fisher, Ury e Patton,
oferece uma estrutura robusta para a negociacao integrativa. Ele se baseia em quatro principios fundamentais
que visam transformar a dinamica de um confronto em uma busca colaborativa por solucdes. O primeiro
principio é Separar as Pessoas do Problema. Isso significa focar na questao em si, e ndo nas personalidades
ou emocdes dos envolvidos. Ao tratar as pessoas com respeito e o problema com seriedade, evitam-se
ataques pessoais e se mantém o foco na resolugao.
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Separar as Pessoas do Problema Focar nos Interesses, Nao nas

Focar na questao em si, nao nas personalidades Posicoes

ou emocoes dos envolvidos. Entender o "porqué" por tras do "o qué" para
encontrar solucdes alternativas.
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Criar Opcoes de Ganhos Mutuos Insistir em Critérios Objetivos
Fazer brainstorming para gerar variedade de Basear o acordo em padrdes justos e
possibilidades que satisfacam todos. independentes da vontade das partes.

O segundo principio € Focar nos Interesses, Nao nas Posicoes. Posicdes sao 0 que as pessoas dizem que
querem; interesses sao o porqué elas querem. Por exemplo, a posicao pode ser "quero um aumento de 10%",
mas o interesse pode ser "preciso de mais seguranca financeira para minha familia". Ao entender os
interesses subjacentes, € possivel encontrar solugcdes alternativas que satisfacam a mesma necessidade,
mesmo que a posicao inicial nao seja atendida.

O terceiro principio é Criar Opcoes de Ganhos Mutuos. Em vez de se limitar a uma Unica solucao, as partes
devem fazer um brainstorming para gerar uma variedade de possibilidades que possam satisfazer os
interesses de todos. Isso exige criatividade e a suspensao do julgamento inicial. Por fim, o quarto principio é
Insistir em Critérios Objetivos. Basear o acordo em padrdes justos e independentes da vontade das partes
(como valores de mercado, precedentes legais ou opinides de especialistas) ajuda a legitimar a solucao e a
evitar a sensacao de que alguém esta sendo explorado.



Técnicas para Transformar uma
Negociacao Distributiva em Integrativa

[J) Insight Estratégico: Nem toda negociacdo comeca com a intengcao de ser integrativa. Com as
técnicas certas, € possivel tentar mudar essa dindmica e buscar oportunidades de colaboracao.

Nem toda negociacao comeca com a intencao de ser integrativa. Muitas vezes, nos deparamos com situacoes
que parecem puramente distributivas, onde a outra parte esta focada apenas em seus proprios ganhos. No
entanto, com as técnicas certas, € possivel tentar mudar essa dindamica e buscar oportunidades de
colaboracao. O primeiro passo € a escuta ativa e a formulacao de perguntas abertas. Em vez de apenas
apresentar sua posicao, pergunte "Por que isso € importante para vocé?", "Quais sao suas maiores
preocupacdes?" ou "Como vocé vé essa situacao daqui a um ano?".
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Perguntas Abertas Empatia Brainstorming Conjunto
Desvendar interesses Ver a situacao do ponto de vista Gerar solucoes criativas em
subjacentes do outro colaboracao

Ao fazer isso, vocé comeca a desvendar os interesses subjacentes da outra parte, que podem ser diferentes
de suas posicoes declaradas. A empatia desempenha um papel crucial aqui; tentar ver a situacao do ponto de
vista do outro pode revelar pontos de convergéncia ou necessidades que vocé pode ajudar a satisfazer. Por
exemplo, se a outra parte esta inflexivel no preco, talvez o interesse real seja a garantia de entrega ou um
servico poés-venda diferenciado.

Outra técnica poderosa é o brainstorming conjunto de solucoées. Uma vez que os interesses de ambas as
partes sao mais claros, proponha que trabalhem juntos para gerar o maior numero possivel de opcodes, sem
julgamento inicial. "E se fizéssemos X? Ou Y? Que tal Z?" Essa abordagem colaborativa pode revelar solucdes
criativas que ninguém havia considerado individualmente, transformando uma disputa por um recurso fixo em
uma busca por valor adicional para todos.



O Poder da Empatia e da Criatividade na
Negociacao Integrativa

Empatia Criatividade

Em um mundo cada vez mais interconectado, a A empatia abre portas para a criatividade. Quando
capacidade de se colocar no lugar do outro —a vocé entende o "porqué" por tras das posicoes,
empatia — € uma das habilidades mais subestimadas VOCé nao esta mais limitado a negociar sobre 0 "o
e, a0 mesmo tempo, mais poderosas na negociacao. qué". Isso permite que vocé pense "fora da caixa",
Na negociacao integrativa, a empatia ndo é apenas buscando solucdes inovadoras.

uma questao de boa vontade; é uma ferramenta
estratégica.

Ao compreender genuinamente as preocupacoes, medos e aspiracdes da outra parte, vocé pode antecipar
suas reacodes, construir confianca e identificar solucées que atendam nao apenas aos seus interesses, mas
também aos deles.

Pacote de Servicos Contrato de Longo Parceria Estratégica

Prazo Beneficios mutuos

Com descontos progressivos inesperados

Além do produto basico

Por exemplo, em vez de discutir apenas o preco de um produto, a criatividade pode levar a opgcdées como um
pacote de servicos, um contrato de longo prazo com descontos progressivos, ou até mesmo uma parceria
estratégica que beneficie ambos de maneiras inesperadas.

A combinacao de empatia e criatividade € o motor da criacao de valor. Ela transforma uma negociagcao de um
cabo de guerra em uma danca colaborativa, onde o objetivo é harmonizar interesses e gerar um resultado
superior para todos. Essa abordagem nao so leva a acordos mais satisfatérios, mas também fortalece
relacionamentos, pavimentando o caminho para futuras interacdes positivas e construtivas.



Analise Comparativa: Distributiva vs.
Integrativa

Compreender as caracteristicas de cada estilo de negociacao é crucial para saber qual abordagem adotar em
diferentes cenarios. A negociacao distributiva e a integrativa sdo fundamentalmente distintas em seus
objetivos, foco e impacto nas relacdes. Enquanto a primeira busca a divisao de um recurso fixo, a segunda
visa expandir esse recurso, criando valor adicional.

Conceito Objetivo Principal Foco Principal Relacao entre as
Partes
Distributiva Reivindicar valor Posicoes, preco Competitiva, curto
prazo
Integrativa Criar e distribuir valor Interesses, Colaborativa, longo
necessidades prazo
Exemplo Distributivo Exemplo Integrativo
e Compra de um carro usado e Parceria de negocios
e Leilao e Resolucao de conflitos
e Negociacao de preco pontual e Projetos colaborativos

A escolha entre um estilo e outro depende de diversos fatores, como a natureza do recurso em disputa, a
importancia da relacao futura com a outra parte e o contexto geral da negociacao. Em situacdes de recursos
escassos e transacoes unicas, a abordagem distributiva pode ser inevitavel. No entanto, sempre que houver
potencial para colaboracao e a construcao de um relacionamento duradouro, a negociacao integrativa oferece
resultados superiores e mais sustentaveis.

E importante notar que nem toda negociacdo é puramente um ou outro. Muitas vezes, elementos de ambos os
estilos podem coexistir. Um negociador habilidoso sabe como identificar esses elementos e como transitar
entre as estratégias, adaptando-se a dinamica da situacao. A flexibilidade € a chave para maximizar os
resultados em qualquer tipo de interacao.



Analisando Seu Perfil de Negociador

Reflexao: Conhecer os estilos de negociacao € um passo importante, mas entender qual deles vocé tende
a usar naturalmente é ainda mais revelador.

Conhecer os estilos de negociacao € um passo importante, mas entender qual deles vocé tende a usar
naturalmente € ainda mais revelador. Cada um de nds desenvolve um perfil de negociador ao longo da vida,
influenciado por experiéncias, personalidade e cultura. Alguns podem ser naturalmente mais assertivos e
competitivos, inclinando-se para a negociacao distributiva, enquanto outros podem ser mais colaborativos e
focados em construir consensos, preferindo a integrativa.

Perguntas para Reflexao Situacoes para Analisar

e \océ se sente mais confortavel defendendo

Negociacao de um prazo no trabalho
sua posicao a todo custo?

Escolha de um destino de viagem com
e Ou busca solugdes que agradem a todos? amigos

e Vocé vé a negociacao como uma batalha ou Discussao de um preco em uma compra

como um problema a resolver?

Para analisar seu perfil, reflita sobre suas ultimas experiéncias de negociacao. Vocé se sentiu mais
confortavel defendendo sua posicao a todo custo, ou buscando solucdes que agradassem a todos? Vocé
tende a ver a negociagao como uma batalha a ser vencida ou como um problema a ser resolvido em
conjunto? Pense em situacdes como a nhegociacao de um prazo no trabalho, a escolha de um destino de
viagem com amigos ou a discussao de um preco em uma compra.

[ Objetivo da Autoanalise: N3o é rotular vocé, mas aumentar sua autoconsciéncia. Ao identificar suas
tendéncias naturais, vocé pode comecar a trabalhar na flexibilidade.

Essa autoanalise ndo tem o objetivo de rotula-lo, mas sim de aumentar sua autoconsciéncia. Ao identificar
suas tendéncias naturais, vocé pode comecar a trabalhar na flexibilidade. Se vocé é predominantemente
distributivo, pode precisar desenvolver habilidades de escuta e criatividade para explorar oportunidades
integrativas. Se vocé é muito integrativo, talvez precise aprender a ser mais assertivo e a proteger seus
interesses em situacdes onde a colaboracao nao € uma opcao. O objetivo é ser um negociador versatil, capaz
de se adaptar a qualquer cenario.



Desenvolvendo Flexibilidade e
Adaptabilidade nos Estilos de Negociacao

No mundo real, as negociacdes raramente se encaixam perfeitamente em uma unica categoria. Muitas vezes,
comecam de forma distributiva e evoluem para integrativas, ou vice-versa. A verdadeira maestria na
negociacao reside na capacidade de ser flexivel e adaptar sua abordagem a medida que a situagcao se
desenrola. Nao existe um "melhor" estilo de negociacao; existe o estilo mais adequado para cada contexto,
para cada pessoa e para cada objetivo.
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Adaptar
ob Experimentar Ajuste sua estratégia em
servar Desafie-se a usar abordagens tempo real conforme a
|dentifique estilos e taticas em diferentes em suas interagoes necessidade

negociagoes ao seu redor

Desenvolver essa flexibilidade exige pratica e uma mente aberta. Comece por observar as negociacdes ao
seu redor, seja na midia, no trabalho ou em sua vida pessoal. Tente identificar os estilos predominantes e as
taticas utilizadas. Em seguida, desafie-se a experimentar abordagens diferentes em suas proprias interacdes.
Se vocé costuma ser mais competitivo, tente buscar interesses mutuos na préxima vez. Se vocé é muito
conciliador, pratique a defesa de seus limites.

Sinais Verbais Sinais Nao Verbais
e Foco em um unico ponto e Linguagem corporal
e Abertura para explorar opgcoes o Expressbées faciais

e Tom de voz e escolha de palavras e Postura e gestos

A adaptabilidade também envolve a leitura da outra parte. Preste atencao aos sinais verbais e nao verbais.
Eles estao focados em um unico ponto ou abertos a explorar opcdes? Eles parecem preocupados com o
relacionamento ou apenas com o resultado imediato? Essas pistas podem ajuda-lo a ajustar sua estratégia em
tempo real, mudando de um estilo para outro conforme a necessidade. Lembre-se, a negociacao é uma arte e
uma ciéncia, e a pratica constante € o caminho para a exceléncia.



Consolidacao e Proximos Passos

Chegamos ao fim de nossa jornada pelos estilos de negociacao. Vimos que a negociacao distributiva, ou
"ganha-perde", € como dividir uma pizza de tamanho fixo, onde o foco é reivindicar o maximo de valor para si.
Aprendemos sobre taticas como ancoragem e blefe, e como nos defender com nossa BATNA e reancoragem.
Em contraste, a hegociacao integrativa, ou "ganha-ganha", busca aumentar o tamanho da pizza, criando valor
e encontrando solu¢cdes mutuas, guiada pelos principios do Método Harvard.

Em pratica:

Antes de qualquer negociacao, identifique se o cenario é mais distributivo ou integrativo.
Prepare sua BATNA para negociacodes distributivas e explore interesses para as integrativas.
Pratique a escuta ativa e faca perguntas abertas para desvendar interesses ocultos.

Busque ativamente criar op¢des de ganho mutuo, mesmo em situacdes desafiadoras.

Reflita sobre seu perfil e trabalhe para desenvolver flexibilidade em sua abordagem.

Autoavaliacao

1. Qual das seguintes caracteristicas melhor descreve uma negociagao distributiva?
o a) Foco na criagao de valor e ganhos mutuos.
o b) Jogo de soma zero, onde o ganho de um é a perda do outro.
o c) Priorizacao de relacionamentos de longo prazo.
o d) Busca por solucdes criativas e inovadoras.
2. A BATNA (Melhor Alternativa a um Acordo Negociado) é uma ferramenta crucial para:

o a) Aumentar o tamanho da "pizza" em negociag¢des integrativas.

(0]

b) Estabelecer uma ancora agressiva em negociacoes distributivas.

(@)

c) Proteger seus interesses e dar poder para se afastar em negociacodes distributivas.

(@)

d) ldentificar os interesses subjacentes da outra parte.

3. Qual principio do Método Harvard de Negociacao sugere que devemos focar nas motivacoes e
necessidades, e ndo nas exigéncias declaradas?

o a) Separar as Pessoas do Problema.

o b) Criar Opcdes de Ganhos Mutuos.

o c) Focar nos Interesses, Nao nas Posicoes.
o d) Insistir em Critérios Objetivos.

4. Em uma negociacao que inicialmente parece distributiva, qual técnica pode ajudar a transforma-la em
integrativa?

o a) Usar um ultimato para forcar um acordo rapido.

o b) Fazer uma oferta inicial muito baixa para ancorar a negociacao.

o c) Fazer perguntas abertas para entender os interesses da outra parte.
o d) Blefar sobre suas alternativas para aumentar sua forca.

5. Descreva uma situacao real (pessoal ou profissional) onde vocé percebeu a coexisténcia de elementos de
negociacao distributiva e integrativa. Como vocé ou as partes envolvidas lidaram com essa dualidade?

[J Gabarito:
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Préxima Aula Recursos Adicionais

Na Aula 6, mergulharemos nos fascinantes "Gatilhos e Livro "Como Chegar ao Sim" (Fisher, Ury e
Mentais da Persuasao, Parte 1", explorando as Patton): Para aprofundar no Método Harvard.
descobertas de Robert Cialdini e como esses « Artigos sobre BATNA: Para exemplos praticos
principios psicologicos influenciam nossas de como desenvolver sua melhor alternativa.
decisoes.

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



