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1 INTRODUCAO

O objetivo deste trabalho foi desenvolver, a partir dos
conhecimentos adquiridos sobre as etapas de programacao, execugao e
avaliacao de treinamento, o planejamento formal de um plano de ensino
sobre a “Habilidade em Negociacédo” relacionado as competéncias do
Analista de Treinamento e Desenvolvimento-T & D, ordenando de
maneira légica o conteudo a ser transmitido, identificando seus obijetivos,
procedimentos do instrutor com sua técnica de ensino, meios e recursos
instrucionais, duracao e avaliagao.

Fazem parte, também, do objetivo deste trabalho: a) ministrar parte
do plano de ensino elaborado em sala de aula, quando os colegas farao
0os papeis de treinando e de observadores do desempenho grupal; b)
fazer a aplicagdo da avaliagdo de reagao junto aos colegas, no papel de
participantes, para colher suas opinides sobre a aceitacao do treinamento
simulado.

No Capitulo II, foi transcrita a descricdo do cargo do Analista de
Treinamento e Desenvolvimento com suas funcdes e responsabilidades,
€ a partir dai que se extraiu uma das competéncias, objeto deste trabalho,
em que o profissional de T & D necessita ser desenvolvido.

O Capitulo Ill refere-se ao conteudo que foi pesquisado sobre a
competéncia a ser treinada junto ao Analista de T & D e transformado em
linguagem de plano de ensino.

No Capitulo 1V, encontra-se o detalhamento da Proposta do Projeto
de Treinamento com relagdo a: objetivo geral, tépicos fundamentais do

conteudo planejado sobre o tema de ensino, metodologia e técnicas de



ensino previstas na elaboragcao do plano de treinamento, recursos
instrucionais e estimativa de custos financeiros.

O Capitulo V refere-se ao plano de ensino sobre o Moddulo
Habilidade em Negociagdo para desenvolvimento de uma das
competéncias necessarias ao desempenho das fung¢des do Analista de T
& D, envolve a elaboracdo de material de apoio para os treinandos,
incluindo-se a confeccéo da avaliagao de reacéo e a sua aplicagao.

O Capitulo VI apresenta o documento de convocagdo para
participagcdo no treinamento e as principais caracteristicas que foram
pensadas na sua elaboragao para estimular as pessoas.

No Capitulo VII, consta o documento que foi elaborado para
aplicagao junto aos participantes sobre o levantamento da avaliagao de
reacao ao treinamento simulado.

O Capitulo VIII apresenta o “Certificado de Participacdo” que sera
elaborado e entregue a cada um dos participantes pela participagao na
simulagao do treinamento.

Nas Consideragdes Finais, Capitulo IX, o grupo fez seus
comentarios sobre o que significou em termos de aprendizagem a
elaboracao deste trabalho, bem como a identificacdo de seus principais

desafios.



2 DESCRIGAO DO CARGO DO ANALISTA DE TREINAMENTO E
DESENVOLVIMENTO E SUAS PRINCIPAIS COMPETENCIAS

Segue a descrigdo sucinta das fungdes e responsabilidades do
Analista de Treinamento e Desenvolvimento e, em seguida, as principais
competéncias que sao importantes para o desenvolvimento deste
profissional.

Neste trabalho, o foco recaiu no desenvolvimento da competéncia

sobre a Habilidades de Negociagao para elaboragao do plano de ensino.

Titulo do cargo: ANALISTA DE TREINAMENTO E
DESENVOLVIMENTO

Vinculagao Hierarquica: Gerente do Departamento de Recursos

Humanos

Descrigao sumaria do Cargo

Coordenar e executar atividades relacionadas as ag¢oes de treinamento e
de desenvolvimento de pessoal, contribuindo para o atendimento das
necessidades de crescimento profissional do quadro de colaboradores e
para os resultados da organizagao.

Descricao das tarefas

- Efetuar levantamento de necessidades de treinamento (L.N.T ou
diagnostico) das diversas areas da empresa, visando propor a¢gdes parg
preparacao, qualificacao, atualizacao e desenvolvimento da mao de obra,
- Elaborar treinamentos internos voltados para integracdo de

funcionarios e de conteudos comportamentais, bem como auxilian

tecnicamente os gestores na elaboragao de treinamentos técnicos €
operacionais.




- Levantar e organizar informagdes sobre os cursos, seminarios
workshops, congressos oferecidos no mercado e sobre instrutores

potenciais, visando o processo de contratagao de servicos de terceiros.

- Analisar e elaborar demonstrativos de orcamentos parg

treinamentos externos e cronograma de programacgao.

- Negociar com prestadores de servigos: entidades externas de
treinamento, espacgo para realizagao de eventos, preparagcao e entregg

de coffee-break e outros.

- Elaborar plano de ensino, desenvolvendo os conteudos, colhendg
informacgdes sobre as experiéncias a serem ensinadas, definindg
objetivos de ensino, métodos e técnicas de ensino, recursos didaticos

material de apoio de ensino.

- Organizar e dar suporte administrativo necessario para a realizagag
dos treinamentos: organizacdo de materiais instrucionais; montagem de
manuais, apostilas, materiais de distribuicdo avulsa; arrumacao da salg
de treinamento, providéncias para a realizagdo de coffee-break, bem
como a colocacao de equipamentos de audio e video, impressao de lista
de frequéncia, impressao de certificado de presenca etc.

- Fazer a comunicagcdo, por convite ou por convocagao, aos

participantes para treinamento interno ou externo

- Ministrar treinamentos, desempenhando o papel de instrutor de
cursos e palestras, tais como integracao, de conteudos comportamentais
e outros relacionados com as atividades de desenvolvimento de pessoa
da Area de Recursos Humanos.




- Acompanhar a realizacdo dos treinamentos para oferecer todo o
suporte a sua realizacao e, em especial, auxiliar o instrutor/multiplicador
durante o processo.

- Avaliar os resultados das agdes e programas de treinamento €
desenvolvimento de pessoal por meio de instrumentos de coleta de dados

(avaliacdo de reacdo; avaliagdo da aprendizagem; avaliacdo do
comportamento no cargo).

- Elaborar relatérios: sobre despesas com treinamento interno e
externo e sobre os resultados das acgdes de treinamento.
- Manusear o sistema informatizado para langcamento dos controles

de participagdo e das programacdes de treinamentos para consulta a
gestores especificos.

Nivel de escolaridade:

Ensino superior completo em: administragdo, psicologia, pedagogia,
recursos humanos e outra formacdo com conhecimentos afins.

PRINCIPAIS COMPETENCIAS DE UM PROFISSIONAL
DE TREINAMENTO E
DESENVOLVIMENTO

1 Conhecimento e habilidade na elaboracao de plano de ensino

2 Habilidade em comunicagcdo verbal: escrita (muito bom
conhecimento da lingua portuguesa, ideias escritas com inicio, meig
e fim), falada (clareza de pensamento, objetividade nas colocacdes,
raciocinio organizado) e nao verbal.

3 Habilidade na condugao de grupos como participantes: em
treinamento, reunides, workshops.




4 Habilidade em lideranga para conduzir grupos de participantes em
acoes de treinamento/desenvolvimento.

5 Habilidade interpessoal.

6 Habilidade em Negociagao.

7 Habilidade na identificacdo de necessidades junto aos
gestores/requisitantes das agdes de treinamento (cliente interno):
exceléncia em entrevista de levantamento de dados.

8 Habilidade para desempenhar o papel de

multiplicador/instrutor da aprendizagem

9 Habilidade em empreender seu autodesenvolvimento profissional9.
Habilidade em empreender seu autodesenvolvimento
profissional

10 Habilidade na redacao de relatérios de resultados dos trabalhos
das avaliagbes dos programas de treinamento implementados
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3 HABILIDADE EM NEGOCIAGAO - TREINAMENTO
DE COMPETENCIAS PARA O ANALISTA DE T&D

A negociagao sempre esteve presente na historia da humanidade,
sendo uma ferramenta essencial para a troca de bens, servigos e ideias.
Desde os primérdios, os seres humanos precisaram negociar para
garantir sua sobrevivéncia e evolucio social. No periodo pré-histérico, o
escambo era a principal forma de troca, permitindo que diferentes grupos
obtivessem recursos necessarios para sua subsisténcia. Com o
surgimento das primeiras civilizagdes, como os sumérios e os fenicios, a
negociagao se tornou mais sofisticada, com registros escritos e redes
comerciais que impulsionaram o desenvolvimento econdmico (Ury, 1993).

Na Idade Média, os acordos entre senhores feudais e vassalos,
além das feiras comerciais organizadas pelas guildas, ampliaram ainda
mais as interacbes comerciais. Com a Revolugdo Industrial, a
necessidade de regular contratos de trabalho e comércio em larga escala
fez com que a negociagao se tornasse um elemento fundamental para o
crescimento das empresas e para as relagbes trabalhistas, segundo
Karrass (1991, p. 10).

[..] @ negociacdo € tdo antiga quanto a
propria civilizacdo. Desde os primeiros
mercados da Mesopotamia até as
aliancas entre reis e senhores feudais, as
pessoas sempre precisaram trocar,
ceder e acordar para sobreviver e
prosperar.
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Hoje, a negociagcdo esta presente em diversas areas, desde
relagcdes diplomaticas até acordos empresariais e resolucao de conflitos
no dia a dia.

A histéria demonstra que negociar vai muito além de apenas chegar
a um acordo — é um processo que envolve estratégia, comunicacao e a
busca por relagdes equilibradas e sustentaveis. Como destaca Ury (1991,
p. 15) “A negociagao nao € apenas sobre conseguir o que se quer, mas
sobre construir relacionamentos e encontrar solugdes que beneficiem
ambas as partes [...].”

Essa perspectiva reforgca a importancia de desenvolver habilidades
de Negociagado que considerem nao apenas o resultado, mas também a
construcdo de parcerias duradouras e benéficas para todos os

envolvidos.

3.1 Conceito de Negociagao

A negociacdo € um processo inerente as interagbes humanas,
sendo essencial tanto no ambiente pessoal quanto no profissional.
Segundo Fisher e Ury (1985) apud Olivares (2003, p. 62) afirmam que “[..]
a negociacao € uma forma de comunicagao cujo objetivo € alcancar uma
decisao conjunta”. Ja Acuff (1993), conforme citado por Olivares (2003, p.
62), entende a negociagcdo como um processo de comunicagao voltado a
obtencdo de um acordo satisfatério entre diferentes ideias e
necessidades. Dessa forma, a negociacdo permite que as partes
encontrem solugdes viaveis para suas divergéncias, promovendo
entendimento e cooperagao.

Dentre as abordagens existentes, alguns teoricos enfatizam a
importancia de uma postura cooperativa no processo de negociagao.

Marcondes (1993) apud Olivares (2003, p. 62) afirma que “negociar néao
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deve ser encarado como um jogo ou uma guerra, mas sim como uma
pratica colaborativa que visa solugdes aceitaveis para todos os
envolvidos”. De forma semelhante, Schoonmaker (1989) apud Olivares
(2003, p. 62) destaca que “a negociagdo combina elementos cooperativos
e competitivos”, ressaltando que a busca por beneficios mutuos
representa 0 caminho mais eficaz para acordos sustentaveis. Nesse
sentido, a perspectiva do "ganha-ganha" torna-se central na construcao
de negociagdes produtivas e duradouras.

De acordo com Stoner e Freeman (1999) apud Carmo (2016, p. 59),
“negociacao é o uso de habilidades de comunicacéo e de barganha para
administrar conflitos e chegar a resultados mutuamente satisfatorios”.
Assim, ser um bom negociador exige competéncias como argumentagao
eficaz, empatia e capacidade de escuta ativa, elementos essenciais para
a construcao de acordos vantajosos para ambas as partes.

Pessoa (2009, pag. 14) ressalta que o planejamento € uma etapa
indispensavel, pois permite ao negociador antecipar cenarios, avaliar
concessdes possiveis e fortalecer sua posicdo durante o dialogo. Esse
preparo favorece tomadas de decisdo mais assertivas, reduzindo a

probabilidade de impasses e promovendo acordos sustentaveis.

3.2 Resultados Positivos do Processo de Negociagao

Ramires et al. (2023) enfatiza que a negociagao, quando conduzida
com eficacia, gera resultados positivos que vao além da simples
resolucdo de conflitos, promovendo colaboragdo, valor agregado e
relacbes duradouras, quando bem-sucedidas priorizam os interesses em
comum, permitindo que todas as partes envolvidas obtenham beneficios

e que a negociagao colaborativa pode aumentar a satisfacédo e a
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fidelidade dos clientes, contribuindo para a estabilidade das relacdes
comerciais.

Almeida (2005) concorda com a mesma ideia afirmando que,
guando bem conduzidas, as negociagdes criam parcerias, reduzem riscos
de conflitos e, assim, fortalecem o relacionamento. Barry e Saunders
(2015) apud Dias (2021) apontam que a transparéncia e a confianga
estabelecidas durante a negociagdo sao fundamentais para as
interacbes. A negociacdo bem-sucedida deve separar pessoas e
problemas, permitindo que as partes mantenham um relacionamento
positivo, o que pode resultar em parcerias duradouras e produtivas.

A negociagcdo eficiente estimula o pensamento criativo para
encontrar solugdes inovadoras, segundo Thompson (2008) apud Fontana
(2014) “a comunicagao eficaz durante a negociagao auxilia na diminuigao
de conflitos”. Santos (2021) nos mostra que empresas que adotaram
estratégias de negociacdo baseadas em dialogo e mediagao reduziram

significativamente processos trabalhistas.

3.3 Situagoes que Exigem Negociacao Dentro da Empresa

A negociagao esta presente em diversas instancias do ambiente
corporativo e pode ocorrer tanto em situagdes internas, entre
colaboradores e departamentos, quanto em contextos externos,
envolvendo fornecedores, parceiros e outras organizacdes. A seguir,
serdo exploradas duas dimensdes fundamentais da negociagdo no
ambiente empresarial: a negociacéo interna, que ocorre dentro da prépria
organizagao, e a negociagao externa, voltada para o relacionamento com

agentes externos ao negocio.
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3.3.1. Negociacgéo Interna

Segundo Fisher, Ury e Patton (2018) apud Boff (2008, p. 86), a
negociagao é um processo de comunicacao bilateral que busca alcangar
acordos mutuamente satisfatorios. No contexto organizacional, isso
significa que lideres e equipes devem desenvolver habilidades para
gerenciar divergéncias e encontrar solugcbes que beneficiem a
organizagao como um todo.

Martinelli e Almeida (1997) apud Dias e Maemura (2016, p. 19),
destacam que a negociagao envolve trés variaveis fundamentais: poder,
tempo e informacao. O poder esta relacionado a autoridade e influéncia
dos envolvidos; o tempo refere-se aos prazos e urgéncias envolvidas e a
informacao é a base para decisdes equilibradas.

Um dos principais desafios da negociacéo interna é lidar com os
diferentes perfis e interesses dos stakeholders organizacionais. Conforme
Lewicki, Hiam e Olander (1996) apud Boff (2008, p. 87), existem cinco
estratégias basicas de negociagao.

a) evitar: que tende a gerar resultados perde-perde;

b) acomodacao: que prioriza o relacionamento em detrimento do
resultado;

c) competitiva: focada no ganho unilateral;

d) colaborativa: que busca o ganha-ganha;

e) compromisso: que equilibra concessoes.

No ambiente interno, a estratégia colaborativa é a mais
recomendada, pois fortalece a confianca e promove solucdes
sustentaveis.

Junqueira (1988) reitera que negociacédo € um processo que busca

aceitacido de opinides, propositos ou interesses visando um melhor
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resultado para as partes envolvidas. Isso exige transparéncia, escuta
ativa e capacidade de separar as pessoas do problema, conforme
defendem Fisher, Ury e Patton (2018). Quando um conflito surge entre
departamentos — como, por exemplo, entre o setor de producao, que
prioriza prazos curtos e o de qualidade, que exige rigor nos processos, a
negociacdo deve focar nos interesses comuns, como a satisfagcdo do
cliente, em vez de posicoes rigidas.

Como afirma Boff (2008), uma negociagao eficaz é aquela que
maximiza resultados para todos o0s envolvidos, preservando
relacionamentos e promovendo um ambiente de confianga e inovacio.

Em um cenario empresarial cada vez mais dindmico, desenvolver
habilidades de negociagdo interna ndo é apenas uma vantagem

competitiva — € uma necessidade estratégica.

3.3.2. Negociagéo externa

A negociagao externa é uma faceta muito importante da gestéo
empresarial, permeando desde a aquisicdo de matérias-primas até a
contratagcao de servigos essenciais. Este processo, longe de ser um mero
jogo de barganha, exige uma compreensao profunda das dinamicas de
mercado, das necessidades da empresa e das capacidades dos
fornecedores. Como destaca Fisher, Ury e Patton (2018) a negociacao
eficaz ndo se resume a vencer ou perder, mas sim a encontrar solugdes
que atendam aos interesses de ambas as partes.

Um exemplo pratico desse tipo de negociacao pode ser observado
no futebol brasileiro, em especial no caso do Clube de Regatas Vasco da
Gama. Segundo Guerra, Zarko e Schmidt (2025), com o encerramento do
contrato com a marca Kappa se aproximando, o clube avalia propostas

de outras marcas — como Nike, Mizuno e Puma — ao mesmo tempo em
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que a Kappa busca renovar a parceria. Além do aspecto financeiro,
fatores como o valor da marca e o momento esportivo da equipe
influenciam diretamente nas tratativas. O Vasco compreende que, com o
crescimento recente do time e a chegada de novos jogadores, seu
potencial de vendas também aumentou, o que justifica a demanda por um
contrato mais vantajoso.

Ao observar esse caso sob a 6tica de Porter (1980), conforme citado
por Farias e Robles (2014, p. 05), € possivel compreender a negociagéo
como parte integrante de uma estratégia empresarial mais ampla. Porter
(1980) apud Farias e Robles (2014, p. 05) ao integrar os fundamentos da
Teoria da Organizacao Industrial (TOI) a analise empresarial, propds que
as organizagoes devem escolher entre trés estratégias genéricas:
lideranca de custo, diferenciagdo ou foco, com base em uma leitura
cuidadosa dos ambientes interno e externo. A negociagcdo com
fornecedores, nesse sentido, deve refletir a escolha estratégica da
empresa.

No caso do Vasco, a percepcao de que o clube atravessa a um
momento de crescimento e valorizagao no mercado esportivo pode ser
usada como um fator de barganha. Isso demonstra que, além de buscar
o melhor contrato, o clube esta atuando de forma estratégica, avaliando
qual fornecedor pode agregar mais valor a sua marca e potencializar seus
resultados — dentro e fora de campo.

Concluindo, o analista de Treinamento e Desenvolvimento vai além
da execucéo de atividades operacionais. Esse profissional atua de forma
estratégica dentro da organizacdao, sendo responsavel por identificar
necessidades de capacitagao, propor solugdes alinhadas aos objetivos
do negdcio e, muitas vezes, negociar com fornecedores externos para

garantir a entrega de treinamentos de qualidade. Assim como observado
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no caso do Vasco, que utilizou critérios técnicos e mercadoldgicos para
negociar com potenciais fornecedores, o0 analista também deve
considerar aspectos como custo-beneficio, reputacdo da empresa
prestadora de servigo, aderéncia metodologica e impacto no

desenvolvimento dos colaboradores.

3.4. Etapas da Negociagao e Seus Principais Aspectos

A autora Pampolini (2012) define quais etapas sao fundamentais
para realizar um processo de negociagao e obter resultados positivos e
esperados. A autora (2012) destaca nove principais etapas do processo
de negociagdo, sao elas: planejamento, preparagao, abertura,
exploracao, apresentacdo, negociacdo, fechamento, acédo final e por
ultimo, avaliacao.

a) Planejamento: é a primeira e mais importante etapa para
comecar uma negociagao, a partir desse passo, sao definidos os outros
(Julio, Carlos (2003) apud Pampolini (2012, p. 47). Uma negociagao bem
planejada reduz desperdicios de tempo e recursos, otimizando a
produtividade. Chiavenato (2010) apud Zem-Lopes (2020) mostram que
empresas que investem na capacitagdo de seus negociadores
conseguem um retorno garantido e Pessoa (2009) ressalta que o
planejamento é uma etapa indispensavel, pois permite ao negociador
antecipar cenarios, avaliar concessodes possiveis e fortalecer sua posicéo
durante o dialogo. Esse preparo favorece tomadas de decisdo mais
assertivas, reduzindo a probabilidade de impasses e promovendo
acordos sustentaveis. De acordo com Julio, Carlos (2003) apud Pampolini
(2012), ha dois tipos de planejamento.

a1) Planejamento Continuo: refere-se a um processo de atualizagao

constante de informacdes relevantes relacionadas a produtos, mercado e
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clientes. Ocorre 24 horas por dia, todos os dias do ano, mantendo o
negociador informado sobre tendéncias e mudancas, o que é crucial para
a eficacia e agilidade nas negociagdes futuras. Essa abordagem permite
gue o negociador esteja sempre preparado para interagdes e tomadas de
decisdo. Neste caso o analista de T & D deve estar sempre em
aprendizagem continua a fim de acompanhar as mudangas de mercado
para facilitar nas negociagdes.

a2) Planejamento sob medida: € um planejamento especifico para
uma negociagao que € realizado de um dia a uma semana antes do
evento. Tem como objetivo personalizar a preparagao de acordo com as
caracteristicas do cliente em questao, considerando suas necessidades
e expectativas. Inclui a definicdo de condi¢cdes de producgao, flexibilidade
de precos e estratégias especificas de abordagem que atendam ao perfil
do analista de T&D.

b) Preparagao: esta etapa envolve a definicdo dos objetivos, a
coleta de informagdes relevantes e a analise das necessidades e
interesses das partes envolvidas. Uma preparagcdo minuciosa aumenta a
probabilidade de uma negociagdo com bons resultados;

c) Abertura: durante a abertura, as partes apresentam suas
propostas iniciais. E importante que cada parte escute ativamente e crie
um ambiente de dialogo, promovendo o respeito entre as partes e
estabelecendo um tom positivo para a negociagao;

d) Exploracdo: nesta fase, ocorre a discussdo dos interesses e
das necessidades envolvidas, buscando compreender melhor as
motiva¢des de cada lado. Essa etapa é essencial para identificar areas
de possivel acordo e para ampliar as opc¢des disponiveis;

e) Apresentacdo: € a etapa na qual os objetivos e as expectativas

das pessoas envolvidas sdo definidos com clareza, a partir disto, as
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partes conseguem estabelecer opg¢des para que os lados fiquem
satisfeitos com a negociagdo, de forma que ocorra uma solugao
ganhaganha;

f)  Negociacdo: aqui, as partes apresentam contrapropostas e
argumentam em busca de um consenso. A flexibilidade e a criatividade
sdo importantes, pois podem levar a solugcdes que satisfacam ambas as
partes;

g) Fechamento: uma vez que um acordo €& alcangado, é
necessario formaliza-lo. Essa etapa inclui a confirmacdo dos termos
acordados e a elaboracado de um contrato ou documento que detalhe as

responsabilidades de cada parte;
h) Acéo final: é a parte final, quando todas as outras etapas séo

resolvidas é feito o fechamento do negécio e

i) Avaliacédo: apos o fechamento, € fundamental refletir sobre o
processo de negociacdo. Avaliar o que funcionou bem, quais foram os
desafios no desenvolvimento e como as técnicas utilizadas influenciaram
os resultados que podem oferecer aprendizagens valiosas para futuras

negociagoes.

Segundo Pampolini (2012, p. 49) embora essas etapas oferegam
um guia detalhado para realizar o processo de negociagao, a realidade
pode exigir pequenas adaptagdes. Os negociadores devem estar
preparados para ajustar suas abordagens com base nas dinamicas da
conversa e nas necessidades das partes. Um bom negociador combina
rigor na aplicagcdo dessas etapas com a habilidade de flexibilidade,
juntando tanto a estratégia quanto a empatia a sua abordagem. Isso ndo

s6 facilita acordos mais satisfatérios, mas também contribui para a
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construcdo de relacionamentos duradouros e benéficos para os dois

lados.

3.5. Tipos de Negociacbes e Seus Resultados: Ganha-Ganha,
GanhaPerde e Perde-Ganha
Ao longo das décadas, académicos e profissionais desenvolveram
diversos modelos e estratégias de negociacao, que sdo amplamente
aplicados atualmente. Dentre os principais modelos, destacam-se a
negociagao distributiva e a negociagdo integrativa, além de outros
modelos que oferecem abordagens diferenciadas conforme o contexto e

as necessidades das partes envolvidas (Caldana et al., 2012).

3.5.1. Negociagéo Distributiva

A negociacao distributiva, também conhecida como "ganha-perde",
caracteriza-se pela divisdo de um recurso fixo entre as partes envolvidas.
Nesse modelo, um dos negociadores tende a obter maior vantagem em
detrimento do outro. Fisher, Ury e Patton (2011) explicam que essa

abordagem se assemelha a um jogo de soma zero, em que o0 ganho de

um equivale a perda do outro.

Em negociagdes desse tipo, as partes geralmente mantém posicdes
firmes e buscam maximizar seus proprios beneficios, tornando a relagao
mais competitiva e potencialmente conflituosa. Esse tipo de negociacéo
€ comum em transacdes comerciais, como a aquisicdo de um bem ou
servico, e cada parte deseja obter a melhor condigao possivel.

Segundo Paquelet (2022), para obter sucesso em negociagoes, €
essencial que os negociadores compreendam claramente seus proprios

limites, assim como os limites da outra parte. Além disso, o autor enfatiza
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a importancia de utilizar técnicas de persuasao eficazes e de estar
preparado para realizar concessdes estratégicas durante o processo de
negociagao.

3.5.2. Negociagéao Integrativa

A negociacao integrativa, também conhecida como "ganha-ganha",
difere da distributiva ao enfatizar a criacdo de valor para ambas as partes.
Nesse modelo, as partes colaboram para encontrar solugcdes que
beneficiem a todos, maximizando os ganhos conjuntos. Lewicki,
Saunders e Barry (2015) apud Prado (2016) destacam que esse modelo
permite que o0s envolvidos explorem interesses comuns e busquem
alternativas que satisfagam os objetivos de ambos.

Esse tipo de negociacao é frequentemente utilizado em relagdes de
longo prazo, como parcerias empresariais e contratos de colaboragao.
Paquelet (2022) enfatiza a importancia da negociacado estratégica, que
foca na criagdo de valor para todas as partes envolvidas, buscando
solucdes criativas que atendam aos interesses de todos os envolvidos,
com base na colaboragdo e n&do na competicdo, no processo de
negociagdo ganha-ganha deve-se levar em conta o0s seguintes

componentes:

a) separar as pessoas do problema;
b) focar nos interesses, ndo nas posigdes;
c) gerar opgdes para o ganho mutuo;

d) utilizar critérios objetivos para decidir.

A negociacéo integrativa, quando bem conduzida, tende a fortalecer

relacdes e abrir novas oportunidades de colaboracéao futura.
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3.5.3. Negociacéo perde-ganha

A negociacao do tipo "perde-ganha" é caracterizada por situagdes
em que uma das partes cede em seus interesses para satisfazer os
objetivos da outra, muitas vezes priorizando a manutengao do
relacionamento em detrimento dos proprios resultados. Essa postura esta
diretamente associada ao estilo de negociacdo conhecido como
acomodacao, no qual o individuo abre mao de sua posicdo para evitar
conflitos ou preservar relacdes. Em contextos de gestdo de suprimentos,
€ comum que fornecedores ou clientes aceitem condigdbes menos
vantajosas em prol da continuidade contratual, o que revela uma dinamica
de submissao estratégica, ainda que temporaria. De acordo com Ferreira,
Fuerth e Vilas Boas (2005), esse tipo de abordagem costuma
comprometer os resultados de longo prazo, sendo considerado o oposto
do modelo colaborativo “ganha-ganha”, que busca atender as

necessidades de ambas as partes de forma equilibrada.

3.6. Principais Habilidades Para Negociar

No ambiente corporativo contemporaneo, negociar vai muito além
de simplesmente buscar acordos. Trata-se de um processo complexo,
que exige dos profissionais uma combinacdo de competéncias
interpessoais, emocionais e estratégicas. A habilidade de negociar
eficazmente ndo esta apenas atrelada ao dominio de técnicas, mas
também a capacidade de compreender o outro, comunicar-se de forma
clara e construir solugdes que atendam aos interesses mutuos.

Nesse contexto, torna-se essencial desenvolver um conjunto de
habilidades que contribuem diretamente para o0 sucesso nas

negociagdes. A comunicacgao eficaz, que engloba tanto aspectos verbais
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quanto ndo verbais, € um dos pilares fundamentais para que as partes
envolvidas consigam se expressar e se entender adequadamente. Aliada
a ela, a escuta ativa permite nao apenas ouvir, mas compreender
genuinamente as necessidades, preocupagdes e expectativas do
interlocutor.

Outro componente indispensavel é a empatia tatica, que permite ao
negociador interpretar os sentimentos e as intengdes do outro, sem que
isso signifiqgue necessariamente concordar, mas sim entender
profundamente seus interesses. Somado a isso, a inteligéncia emocional
torna-se crucial para manter o controle sobre as préprias emocgoes e
gerenciar adequadamente as emogdes da contraparte, evitando que
conflitos pessoais prejudiqguem o alcance dos objetivos.

Além das habilidades interpessoais, a negociacdo bem-sucedida
exige um rigoroso planejamento, no qual se avaliam os cenarios,
alternativas e limites — como a definicdo da BATNA (Melhor Alternativa a
um Acordo Negociado) e da ZOPA (Zona de Possivel Acordo). Por fim, o
desenvolvimento de uma estratégia clara, alinhada ao contexto e aos
objetivos da negociacéo, € o que direciona todo o processo, possibilitando
que os acordos sejam construidos de forma colaborativa, sustentavel e
benéfica para todas as partes.

Diante disso, os topicos a seguir detalham as principais habilidades
necessarias para negociar de maneira eficiente, demonstrando como
cada uma delas se complementa e contribui para a construgcdo de

resultados sélidos e relagcdes duradouras.

3.6.1. Comunicacgéao
O primeiro passo para uma negociagao eficaz € a exposic¢ao clara

de seu posicionamento ou ponto de vista. Contudo, essa comunicacao
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nao deve se limitar a fala, devendo ser objetiva e acessivel ao interlocutor
— aquele com quem se esta negociando. Nesse sentido, Ury (1993, p.9)
ressalta que “a maneira como algo € dito pode ser tdo importante quanto
o que é dito. Muitas vezes, o tom de voz, a expressao facial e até mesmo
o siléncio falam mais alto do que as palavras”.

E fundamental compreender que n&o apenas a comunicagao verbal
€ importante, mas também a comunicagao nao verbal. Elementos como
o contato visual, a postura, as expressoes faciais e o uso de jargdes ou
girias podem influenciar significativamente a interpretacdo da mensagem.

O pesquisador Albert Mehrabian (1997) apud Oliveira (2012)
desenvolveu a chamada teoria 7-38-55, que trata dos componentes da
comunicacgéao interpessoal. Segundo Mehrabian (1997), apenas 7% do
impacto da comunicacao é atribuido ao conteudo verbal, enquanto 38%
estdo relacionados ao tom de voz e 55% a linguagem corporal. Isso
demonstra que comunicar-se de forma eficaz ndo se restringe a
verbalizagdo de ideias, mas envolve também um conjunto de elementos

nao verbais que impactam diretamente na mensagem transmitida.

3.6.2. Escuta ativa

O objetivo central em qualquer processo de negociagdo é€
compreender o outro
e criar um ambiente de confianga mutua. Segundo Fisher, Ury e Patton
(1981, p. 9), “o objetivo € identificar o que seu interlocutor realmente
precisa e fazé-lo se sentir seguro o suficiente para falar mais ainda[..]”.
Essa escuta ativa permite que o interlocutor se expresse com maior
liberdade, revelando informacgdes essenciais para a construcdo de

acordos eficazes.
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Ao escutar com atengdo, cria-se um espago genuino de
acolhimento, que favorece a identificacao das informagdes transmitidas e
possibilita avaliar se estdo sendo compreendidas com clareza. Essa
postura de interesse real nas emocgdes e necessidades do outro contribui
significativamente para o éxito das negociacdes, pois estabelece um

clima de empatia e colaboracao.

3.6.3. Empatia tatica

Diversos autores abordam as habilidades necessarias para
negociar, mas destaca-se a obra de Chris Voss (2016), ex-agente do FBI,
que utilizou suas experiéncias pessoais e profissionais para escrever o
livro Never Split the Difference, traduzido para o portugués como “Negocie
como se sua vida dependesse disso”. Dentre as habilidades
apresentadas, merece énfase a empatia tatica, definida como a juncao
entre escuta ativa e leitura emocional. Segundo Voss (2016, p. 33),
‘empatia tatica € entender os sentimentos e a mentalidade do outro no
momento, e também ouvir o que esta por tras desses sentimentos [...]". O
autor destaca que a empatia nao se trata apenas de um ato de
concordancia, mas de uma compreensao profunda das perspectivas do
outro — 0 que, em um cenario de negociagao ativa, corresponderia ao

negociado.

3.6.4. Inteligéncia emocional

Ainda analisando a obra “Como chegar ao sim”, Fisher, Ury e Patton
(2018, p 53) destacam a importancia de separar as pessoas do problema
no processo de negociagdo; “Em vez de se concentrar na pessoa,

concentre-se no problema. Em vez de atacar a outra pessoa, tente
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entender as suas preocupacdes. A boa negociacdo € uma negociagao
que lida com as diferencas”.
Na ultima década, diversos autores, como John D. Mayer e Peter

Salovey (1997) buscaram explicar o conceito de inteligéncia emocional.

De acordo com Mayer e Salovey (1997, p. 15):

“A inteligéncia emocional envolve a capacidade de
perceber acuradamente, avaliar e expressar emocoes;
a capacidade de perceber e/ou gerar sentimentos
quando eles facilitam o pensamento; a capacidade de
compreender a emogao e o conhecimento emocional;
e a capacidade de controlar as emocgdes para
promover o crescimento emocional e intelectual”.

Dessa forma, ao compreender a inteligéncia emocional sob a
perspectiva de Mayer e Salovey (1997), evidencia-se que o
desenvolvimento dessas habilidades € essencial ndo apenas para o
equilibrio emocional, mas também para a promocdo do crescimento
pessoal, social e intelectual. Esse entendimento reforga a importancia de
considerar a inteligéncia emocional como um fator determinante na
formacao de individuos mais resilientes, autbnomos e capazes de lidar de
forma eficaz com os desafios e demandas dos diferentes contextos.

No contexto da negociagéao, a inteligéncia emocional € considerada
indispensavel para reconhecer e controlar os proprios sentimentos, bem
como os da outra parte. Ao manter o controle emocional e transmitir
atitudes positivas, como confianca e empatia, cria-se um ambiente mais
favoravel para o processo negocial. Por outro lado, emogdes negativas,
como ansiedade e nervosismo, podem gerar inseguranga e dificultar a

comunicagao entre as partes.
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3.6.5. Planejamento

Segundo os autores Fisher, Ury e Patton (2018, p.108), destacam a
importancia de se preparar previamente para o processo nhegocial,
especialmente conhecendo a melhor alternativa a um acordo negociado.
O planejamento “permite que vocé determine o que sera aceitavel para
vocé em uma negociacido e o que pode ser feito se um acordo nao for
alcancado”

Portanto, ha mais chances de ser bem-sucedido e tomar decisdes
mais assertivas. Organizar previamente suas falas, argumentos, cenarios
e taticas pode representar um grande diferencial. Durante essa etapa, é
essencial definir qual abordagem sera adotada, bem como delimitar a
ZOPA (Zona de Possivel Acordo). Planejar-se e estabelecer o melhor
meétodo contribui significativamente para a preparacdo da negociacéo,
considerando o0s objetivos das partes envolvidas e as possiveis

alternativas em caso de impasse.

3.6.6. Estratégia
Os autores Fisher Ury e Patton (2018) afirmam que: desenvolver
uma estratégia eficaz é vital para uma negociagcdo bem-sucedida. Ser
estratégico nio significa apenas aplicar teorias ou modelos prontos, mas
também analisar o contexto especifico em que a negociagao ocorre e
escolher a abordagem mais apropriada. Algumas das principais
estratégias de negociagao incluem a distributiva, integrativa, colaborativa
e acidental. Cada uma delas possui caracteristicas proprias, e a escolha
entre elas dependera das circunstancias, dos objetivos e das partes
envolvidas.
Podemos concluir que as habilidades mencionadas sao

fundamentais para o processo de negociagdo. A comunicacao eficaz, a
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inteligéncia emocional, a empatia, a escuta ativa, o planejamento e as
estratégias sdo elementos interligados que contribuem para o sucesso
das negociagoes.

Ao dominar essas competéncias, um negociador estara mais bem
preparado para alcangar acordos vantajosos e duradouros, promovendo
nao apenas resultados imediatos, mas também relagdes de longo prazo,

como sera demonstrado ao longo do artigo.

3.7 Estilos e caracteristicas dos negociadores

A negociagao € o processo de compreender e buscar a aceitagao
de ideias, objetivos ou interesses da contraparte, para que se alcance o
melhor resultado possivel, em que as partes envolvidas devem sair da
negociacao sentindo que foram ouvidas, compreendidas e tiveram a
oportunidade de apresentar seus argumentos, como consequéncia de
uma boa negociagdo: o resultado € superior a soma das contribui¢cdes
individuais.

As caracteristicas dos negociadores, enquanto individuos, podem
influenciar de trés formas o processo de negociagcdo: primeiro, na
definicdo das posi¢cdes iniciais e prévias assumidas pelo negociador;
segundo, nas estratégias e comportamentos adotados ao longo da
negociagao, e por ultimo, na interacdo com a parte contraria, gerando
acdes e reacbes que afetam tanto o clima quanto os resultados da
negociagao (Junqueira, 1988).

Segundo Junqueira, os estilos de negociagédo sao 4: Catalisador,
Apoiador, Controlador e Analitico. O perfil de um negociador € unico, € a
personalidade que o individuo tem de negociagédo, que por sua vez, O
acompanha para a vida inteira. E imutavel, é possivel disfarcar seu

verdadeiro estilo por um tempo, mas nunca indefinidamente.
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3.7.1 Estilo Catalisador

O negociador com o estilo catalisador € altamente criativo, sempre
trazendo novas ideias e se mostrando entusiasta de grandes projetos e
inovagbes. Ele €& o responsavel por impulsionar grandes
empreendimentos e decisdes. No entanto, pode ser visto como
superficial, irreal ou até exagerado em suas escolhas e acdes. Focado
em ideias, busca constantemente o reconhecimento de sua competéncia
pelos outros e, no que diz respeito a confianga, tende a demonstrar mais
sinceridade do que credibilidade.

Valoriza os elogios que recebe e precisa aprender a desenvolver
autodisciplina e moderagao (Junqueira, 1988).

O negociador catalisador é dindmico, persuasivo, estimulante,
convincente e agil, mas também pode se mostrar inconstante, superficial,
exclusivista, impulsivo e, em algumas situagdes, dificil de acreditar ou
manipulador.

Para conquistar apoio, utiliza suas habilidades sociais, persuasao e
ideias inovadoras.

Sob presséao, tende a falar rapido e alto, demonstrando agitacéao e,

por vezes, explosdes emocionais (Junqueira, 1988).

3.7.2 Estilo Apoiador

O negociador ou comunicador com esse estilo acredita que as
pessoas sdo mais importantes do que qualquer tarefa. Ele valoriza o
trabalho em equipe, busca agradar aos outros e fazer amigos. Contudo,
pode ser visto como alguém incapaz de cumprir prazos ou desenvolver

projetos, sendo mais considerado um missionario do que um executivo.
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Suas decisbes sdo mais lentas e ele se esforgca para evitar causar
desconforto a outra parte.

Focado em relacionamentos, ele sente uma forte necessidade de
se associar e ser aceito pela comunidade, e em termos de confianca,
demonstra mais receptividade ou aceitacao do que coeréncia.

Ele valoriza a atencdo recebida e a aceitacdo das pessoas, e
precisa aprender a ter mais autodeterminacdo e a estabelecer metas
claras (Junqueira, 1988).

O negociador apoiador € amavel, espontaneo, docil, compreensivo,
cooperativo, prestativo, sensivel, bom ouvinte, joga pelo time e se
preocupa com os outros, aceitando bem as diferencas individuais. No
entanto, pode ser visto como fingido, desorganizado, desmotivado,
submisso, ineficiente e facil de ser influenciado.

Para conquistar apoio, procura fazer amigos, trabalhar em grupo e buscar
paz e harmonia.

Sob pressédo, tende a fingir concordar, mas acaba sabotando a

situacdo ao ndo se manifestar (Junqueira, 1988).

3.7.3 Estilo Controlador

O negociador ou comunicador com o estilo controlador toma
decisdes rapidamente, € muito focado na gestdo do tempo e na redugao
de custos. Em discussbes, vai direto ao ponto, sem rodeios, sendo
organizado, conciso e objetivo. Sua principal meta é alcancar resultados.

Focado em resultados, busca a realizacao pessoal e a conquista da
independéncia financeira. Em termos de confianca, demonstra mais

coeréncia do que receptividade ou aceitacio.
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Ele valoriza o cumprimento de metas e resultados, mas precisa
aprender a ouvir mais os outros e a cultivar a humildade. As vezes, esse
negociador age de forma isolada, com baixa competéncia interpessoal,
preocupando-se mais consigo mesmo e tratando as outras pessoas como
recursos para alcancar suas tarefas, sem se importar muito com os meios
para atingir os objetivos.

Ele tende a ser simplificador e racional, tendo dificuldades em
aceitar e lidar com as diferengas individuais, frequentemente fazendo
prejulgamentos (Junqueira, 1988).

O negociador controlador € muito franco, organizado, decidido,
eficiente, objetivo, rapido, ambicioso, independente, esforcado e disposto
a assumir riscos, expressando abertamente o que pensa e sente. No
entanto, pode se mostrar egoista, impaciente, insensivel, exigente, rude,
critico e autoritario.

Para conquistar apoio, ele confia na eficiéncia e no trabalho
bemfeito, entregando as tarefas dentro do prazo.

Sob tensao, tende a ameacar, impor e se tornar tirdnico (Junqueira,
1988).

3.7.4 Estilo Analitico

O negociador com o estilo analitico € caracterizado por sua
tendéncia a fazer muitas perguntas, buscando obter o maximo de
informacgdes e coletar todos os dados disponiveis. Ele se preocupa em
conhecer todos os detalhes de cada empreendimento antes de tomar
qualquer decisdo ou iniciar uma tarefa, frequentemente guardando as

informacdes relevantes para si (Junqueira, 1988).
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O negociador analitico € uma pessoa orientada para os
procedimentos e os detalhes, que tem uma forte necessidade de
seguranca. Em relagcdo a confianca, ele demonstra mais credibilidade,
mas menos sinceridade e clareza.

Ele valoriza a segurancga e busca garantias, mas precisa aprender
a correr mais riscos e a tomar decisdes com maior rapidez.

Ele se apresenta como cuidadoso, organizado, seério, logico,
controlado, paciente e pragmatico, sendo avesso ao risco. No entanto,
pode ser visto como perfeccionista, excessivamente detalhista,
meticuloso, macante, indeciso, teimoso e procrastinador, adiando a
entrega de tarefas na busca pelo trabalho perfeito.

Para obter apoio, ele se mantém bem-informado, demonstrando
conhecimento especializado sobre 0 que esta acontecendo.

Sob pressdo, tende a se calar, se retirar ou evitar o conflito
(Junqueira, 1988).

3.7.5 Inventario: descobrindo o seu estilo

Cada pessoa tem um estilo de negociacao, saber qual dos quatro
estilos 0 negociador se encaixa pode ajudar a negociar respeitando as
suas caracteristicas. Para descobrir o estilo de alguém € necessario que
uma pessoa que conheca a forma do outro negociar responda um
questionario com algumas alternativas sobre ele (Junqueira, 1988).

O primeiro questionario € para entender se a pessoa analisada tem
predominancia no comportamento dominante ou no comportamento
condescendente, para isso, sao dez perguntas de cada comportamento

e a pessoa que esta analisando deve escolher entre uma ou outra, lado
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Aou lado B. Ao final das respostas, deve- se somar os resultados do lado
das caracteristicas do comportamento.

Questionario do comportamento dominante e condescendente

QUESTIONARIO A
Comportamento Dominante Comportamento Condescendente
Toma iniciativa OU |[Espera ser solicitado
Loquaz OU |Quieto
Comunica-se com rapidez OU [Comunica - se com ponderagéad
Desafiador OU |Encorajador
Direto OuU |Sutil

Faz afirmagdes
Aparenta confianga
Ativo

Decisdes rapidas
Sentido de urgéncia

OU |Faz perguntas

OU |[Aparenta duvidas
OU [Reativo

OU |Decisbes analisadas
OU [Sentido de paciéncia
Soma:

o~ |~ |~ |~ |~ |~ |~ |~ |~ |~
| | [ [ [ [ | S [
o~ |~ |~ |~ |~ |~ |~ |~ |~ |~
Loy DN DN DN DN e Dy G Sy

Fonte: Junqueira (1988)

Em seguida deve se separar o total das assinalacbes do
comportamento condescendente para uma escala de 0 a 10 de eixo

horizontal

O segundo questionario tem como objetivo identificar se a pessoa
analisada possui um perfil de negociacdo mais voltado para o modo
informal ou formal. Para isso, o questionario € composto por dez
perguntas relacionadas a cada estilo de negociacdo. A pessoa que esta
sendo analisada deve escolher entre duas opgbes para cada pergunta,
representadas como lado A ou lado B. Ao final, é necessario somar o

numero de respostas do lado informal.
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Questionario de Caracteristica de Comportamento Informal e

Formal
QUESTIONARIO B
Comportamento Informal Comportamento Formal
Esponténeo OU |Autocontrolado
Impulsivo OU |Autodisciplinado
Expressa sentimentos OU |Oculta sentimentos
Brincalhdo OU |Retraido

OU |Parece inacessivel
OU |Orientado para resultados

Parece acessivel
Orientado para o relacionamento

L~ |~ |~ |~ |~ |~ |~ |~ |~ |~
e S [N [So [N [N S [N [N [N
L~ |~ |~ |~ |~ |~ |~ |~ |~ |~
— [ [ S S S S S S [

Caloroso OU |Impassivel

Orientado para o macro OU |Orientado para o micro
Improvisador OU |Organizado

Aproxima - se OU |Mantém distancia
Soma:

Fonte: Junqueira (1988)

Depois de registrar os totais, vocé tera dois numeros: um referente
ao questionario A, que sera representado no eixo horizontal, e outro
referente ao questionario B, que sera representado no eixo vertical.

Exemplo 1:

Suponha que o total do questionario A (eixo horizontal) seja 4 e o
total do questionario B (eixo vertical) seja 7. Nesse caso, vocé deve
localizar o ponto de intersecéo entre os valores 4 (no eixo horizontal) e 7
(no eixo vertical) na figura que sera apresentada a seguir. Essa marcagao
ajudara a visualizar o perfil de negociagao predominante com base nos

resultados obtidos, que neste exemplo é o catalisador. Exemplo 2:

Suponha que o total do questionario A (eixo horizontal) seja 7 e o
total do questionario B (eixo vertical) seja 3. Nesse caso, vocé deve
localizar o ponto de intersecéo entre os valores 7 (no eixo horizontal) e 3
(no eixo vertical) na figura que sera apresentada a seguir. Essa marcacao

ajudara a visualizar o perfil de negociacédo que neste caso € o analitico.
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Coluna de comportamento informal, seguindo-a na palavra soma.
Em seguida em uma escala vertical de 0 a 10, assinale o total da soma

do comportamento informal

o

O =N WL OO NOO© =

Agora, com os dois totais, o0 do questionario A, eixo horizontal e do

questionario B, eixo vertical sera possivel achar no quadrante o seu tipo

de negociador.
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Fonte: Junqueira (1988)
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Concluindo, entender o estilo de negociagdo de uma pessoa é

essencial para conduzir negociagcdes de forma mais estratégica e

eficiente. Esse tipo de analise €& especialmente utii em ambientes

corporativos, onde compreender o comportamento do outro negociador

pode facilitar acordos e melhorar o relacionamento profissional. Essa

abordagem reforca a importdncia de adaptar as estratégias de

negociacao ao perfil de cada pessoa, promovendo maior confiangca e

melhores resultados nas interagdes (Junqueira, 1988).
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4 PROPOSTA DE TREINAMENTO- HABILIDADES EM CONDUZIR
GRUPOS DE PARTICIPANTES EM AGOES DE
DESENVOLVIMENTO PARA O ANALISTADET &D

EMPRESA: CONSULTORIA PROBEM
DEPARTAMENTO: RECURSOS

HUMANOS
SETOR: TREINAMENTO E DESENVOLVIMENTO -T & D
PARTICIPANTES: PROFISSIONAISDE T & D

Objetivo Geral do Médulo de: Aperfeicoar as habilidades de negociacéo
do Analista de T&D buscando otimizar recursos, melhorar acordos e
aumentar a influéncia da area nos processos internos.

Conteudo Programatico (principais topicos a serem trabalhados no
treinamento): Diferenciar o0os comportamentos dominantes e
condescendentes; identificar o proprio estilo de negociagdo; Comunicacao
e adaptacéao; Estratégias para negociar melhor; Resolucdo de conflitos e
tomada de decisdo; importancia da negociagao nas relacbes dos seres
humanos; conceito de negociacao e resultados positivos do processo de
negociagao; etapas do processo de negociacdo e seus principais
aspectos; tipos de negociagao e seus resultados; principais habilidades
para negociar e estilos e caracteristicas negociadoras”

Métodos e técnicas previstas para serem utilizadas

Questionario simples e direto

Aplicacao de inventario para avaliar o perfil de comportamento do

negociador

Exposicao dialogada
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Recursos Instrucionais ou meios didaticos necessarios (para
providéncias e/ou aquisi¢ao)

Equipamentos audiovisuais (televisao) e computador.

Materiais para a atividade individual: papeletas e canetas
Material de apoio do treinando
Slides

Videos

Recursos Financeiros necessarios e Custo estimado para os
investimentos

Para materiais didaticos e impressos: R$245,00

Para equipamentos de treinamento: R$1.830,00

Para alimentos e bebidas: R$210,00

Total Estimado: R$ 2.285,00

Publico-alvo: Analista de | Duragao do treinamento: 40 minutos

Treinamento e

Desenvolvimento
(recémadmitido)

Previsdo Data de Autorizagao:
Realizagao:

13/06/2025




5 PLANO DE ENSINO

PLANO DE ENSINO SOBRE O APERFEICGOAMENTO DA (S) HABILIDADE (S) EM NEGOCIAGAO

TREINAMENTO OU CURSO DE APERFEIGOAMENTO EM EXCELENCIA NAS NEGOCIAGOES

OBJETIVOS
ESPECIFICOS

CONTEUDO OU
ATIVIDADE A SER
ABORDADA

PROCEDIMENTOS DE ENSINO
(DESENVOLVIMENTO DA METODOLOGIA E DAS

TECNICA DE APRENDIZAGEM)

MEIOS OU
RECURSOS
INSTRUCIONAIS

DURA-
GAo

AVALIACAO DA ATIVIDADE
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Identificar a
importancia

da negociagao
na histoéria da
humanidade
ressaltando os
principais
aspectos de sua
evolugao social.

Principais __aspectos _da

Negociacdo na histéria da

humanidade

a) Desde os primérdios
0s ressaltando seres
humanos precisaram

negociar sua sobrevivéncia

b) Periodo pré-histérico
o Escambo era principal
forma de troca assim
diferentes grupos
obtiveram recursos para a
sua subsisténcia.

c) Surgimento das
primeiras civilizagdes:
como 0s sumerios e os
Fenicios A negociacao
ocorre com registros
escritos e redes

comerciais que
impulsionaram o
desenvolvimento

O instrutor informa aos treinandos que

ira

esclarecer a importancia da negociagéo na histéria
da humanidade e ressaltara os principais aspectos

de sua evolugéo.

O instrutor com apoio dos slides ira explicar os
aspectos a) e b) do conteudo.

Isoladamente, o instrutor, com apoio do slide 2,

explica o conteudo c) e o d).

Slide 1 -
negociagdo uma
forma de
sobrevivéncia e
o] periodo
préhistorico da
negociagao.
Slide 2 - A
negociagao das
primeiras

civilizagbes e
na Idade média.

30 seg

30 seg

Pela observagdo do interesse
demonstrado pelos treinandos
em acompanhar a exposi¢ao do
instrutor.
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econdmico.




OBJETIVOS
ESPECIFICOS

CONTEUDO
ATIVIDADE A
SER ABORDADA

OU| PROCEDIMENTOS DE ENSINO
(DESENVOLVIMENTO DA
METODOLOGIA E DAS
TECNICA DE
APRENDIZAGEM)

MEIOS OU
RECURSOS
INSTRUCIONAIS

DURA-
GAO

AVALIACAO DA
ATIVIDADE
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d) Idade Média: as
interacdes ampliaram-se e
os acordos de negociagao
eram feitos entres
senhores Feudais e
vassalos e nas feiras
comerciais organizadas
pelas Guildas

e) Revolucao industrial;
as negociagdes se
tornaram um elemento
fundamental para as
empresas e relagdes
trabalhistas por meio de
regulamentacédo de meio
de trabalho e comercio em
larga escala

f) Na atualidade: a
Negociagao esta presente
em diversas areas desde
relagdes diplomaticas até
acordos empresariais e
redugéo de conflitos no dia
a dia.

Concluséo

A histéria demonstra que a
negociagdo € um processo
que envolve estratégia,
comunicagao na busca de
construir relacionamentos
e encontrar solugdes que

Continuando os esclarecimentos
o0 instrutor com base no
conteudo e) e f) projeta o slide 3
e esclarece os pontos dos dois
itens.

Slide 3 - A
negociagao na
época darevolugao
industrial e na
atualidade

Slide 4 — conclusoes
— negociagado como a
busca de construir

15 seg
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beneficiem ambas as
partes.

Outro aspecto da conclusao
& o fato da importancia de

Finalmente, o instrutor com uso
do slide 4 enfatiza as
conclusoes contidas no
conteudo

relacionamentos e a
importancia do
desenvolvimento de
habilidades para
realizar o processo
de negociagao

15 seg

35



desenvolver habilidades em
negociagcado que considerem
0 resultado final e a
construcao de parcerias
duradouras e beneficios
para os envolvidos.

36
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OBJETIVOS
ESPECIFICOS

CONTEUDO OU
ATIVIDADE A SER
ABORDADA

PROCEDIMENTOS DE ENSINO
(DESENVOLVIMENTO DA METODOLOGIA E DAS
TECNICA DE APRENDIZAGEM)

MEIOS OU
RECURSOS
INSTRUCIONAIS

DURA-
cAo

AVALIACAO DA ATIVIDADE

Conceituar o que
€ 0 processo de
negociagdo para
obtengcdo de um
acordo em que

as partes
encontrem
solugoes
satisfatorias e
promovam o}
entendimento e
cooperagao.

Conceito de negociacdo A

negociagdo € uma forma
de comunicagdo cuja
objetivo é alcangar uma
decisao conjunta (Fisher e
Ury, 1985).

A negociagdo é um
processo de comunicagao
voltado a obtengdo de um
acordo satisfatério entre
diferentes ideias e
necessidades. Isto permite
que as partes encontrem
solugoes viaveis para suas
divergéncias promovendo
entendimento e

cooperagao (Acuff, 1993).

Negociar n&o deve ser
encarado como um jogo ou
uma guerra, mas sim como
uma pratica colaborativa
que visa solugdes
aceitaveis para todos os

O instrutor se dirige aos treinandos e pergunta:
O que vocés entendem por negociagao?

Obter respostas do tipo:
Construgédo de um resultado benéfico para ambas

as partes; e um acordo entre duas ou mais partes,
etc.

O instrutor reforga positivamente a verbalizagao dos
treinandos e em seguida pergunta:

O que se espera ao final de uma negociagao?

Obter respostas do tipo:

Que ambas as partes saiam satisfeitas! Que os
objetivos iniciais sejam alcangados por ambas as
partes.

O instrutor reforga positivamente a verbalizagao dos
treinandos.

O instrutor com uso do slide ira reforgar o conceito
de negociagao tendo como base os dois conceitos
registrados no conteldo (A e B) e a mensagem final,
conforme o conteudo C).
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envolvidos (Marcondes,

1993).
Slide 5 — conceito | 3 min
de negociacao
Fishin, Ury 1985;
Acuff e
Marcondes 1993.

OBJETIVOS CONTEUDO OU PROCEDIMENTOS DE ENSINO MEIOS OU DURA- AVALIACAO DA ATIVIDADE
ESPECIFICOS ATIVIDADE A SER (DESENVOLVIMENTO DA METODOLOGIA E DAS RECURSOS GCAO
ABORDADA TECNICA DE APRENDIZAGEM) INSTRUCIONAIS
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Distinguir as
principais etapas
da negociagéo e
seus principais
aspectos, visando

ao final do
processo a
solucdo ganha -
ganha para
ambos

Etapas do processo
de negociagéo e seus
principais aspectos

a) Planejamento: é a
primeira e principal etapa
para comegar uma

negociagdo. Permite ao
negociador criar cenarios,
avaliar concessdes
possiveis, fortalecer sua
posicdo durante o dialogo.
@) preparo favorece
tomadas de avaliagbes
mais

assertivas, reduz
compassos e gera
negociagdes sustentaveis.

b) Preparacao: uma
preparagao minuciosa
aumenta a probabilidade de
uma negociacdo com bons
resultados. Essa etapa
envolve a definicgdo dos
objetivos, coleta de
informacgdes relevantes,
analise das necessidades e
interesse das partes

O instrutor informa aos treinandos que ira esclarecer
as principais as principais etapas de um processo
de negociagdo e em seguida, esse processo de
negociagédo sera reforgado atraves de um video,
cujo desfecho é a busca da solugédo ganha-ganha.

O instrutor com uso do slide 6 esclarece as etapas
do processo contido no conteudo dos titulos a, b e
C.

Slide 6 -
Etapas do
processo de
negociagao:

planejamento,
preparagao e
abertura.

2 min
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OBJETIVOS CONTEUDO OU PROCEDIMENTOS DE ENSINO MEIOS OU DURA- AVALIACAO DA ATIVIDADE
ESPECIFICOS ATIVIDADE A SER (DESENVOLVIMENTO DA METODOLOGIA E DAS RECURSOS CAO
ABORDADA TECNICA DE APRENDIZAGEM) INSTRUCIONAIS
C) Abertura: as partes
apresentam suas
partes iniciais.
E importante que cada parte
escute ativamente e que
criem um ambiente de
didlogo, respeito
estabelecendo um tema
positivo para a
negociagao.
d) Exploragao: ocorre
a discusséao dos interesses
das necessidades
envolvidas, busca - se O instrutor da mesma forma com a utilizagdo do Slide 7 - 2 min
compreender - melhor  a slide 7 esclarece as etapas do processo de Eta d
motivacdo de cada lado. A p. P - pas 0
Nesta etapa é onde se | negociacéo referente aos itens: Exploragéo e processo de
identificam as areas de | APresentacdo. negoclagao.
L Exploragao e
possiveis acordos e N
Apresentacgao.

opg¢des disponiveis.

e) Apresentagcdo: as
partes conseguem
estabelecer opgbes para
que os lados fiqguem
satisfeitos com a
negociagéo, de uma forma
que ocorra uma solugao
ganha - ganha.
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OBJETIVOS
ESPECIFICOS

CONTEUDO OU
ATIVIDADE A SER
ABORDADA

PROCEDIMENTOS DE ENSINO
(DESENVOLVIMENTO DA METODOLOGIA E DAS
TECNICA DE APRENDIZAGEM)

MEIOS OU
RECURSOS
INSTRUCIONAIS

DURA-
GAO

AVALIACAO DA ATIVIDADE

F) Negociagao: nesta etapa,
as partes apresentam
contraproposta e
argumentam em busca de
um consenso.

A flexibilidade e criatividade
sao importantes para levar a
satisfacdo e solugdo para
ambas as partes.

g) Fechamento: uma
vez que o acordo é
fechado, ¢é necessario
formaliza - lo. Essa etapa
geralmente elabora se um
contrato ou documento
que detalhe as
responsabilidades de cada
parte.

h) Avaliagao: é
fundamental avaliar o que
funcionou bem, como
foram os

desafios no
desenvolvimento e como
as técnicas utilizadas
influenciaram o resultado.
Avaliar o processo de

O instrutor com o uso do slide 8, esclarece as
etapas do processo de negociagéo referente aos
itens: Negociacao, Fechamento e Avaliagéo.

Por fim, o instrutor apresenta um video de doig
Minutos que ilustra um processo de negociagéo.

Slide 8- Etapas
do processo de
negociagao:
Negociacao,
Fechamento e
Avaliagao.

2 min

2 min
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negociagao apos o]
fechamento pode oferecer
aprendizagem valiosa para
possiveis negociadores.

OBJETIVOS
ESPECIFICOS

CONTEUDO OU
ATIVIDADE A SER
ABORDADA

PROCEDIMENTOS DE ENSINO
(DESENVOLVIMENTO DA METODOLOGIA E DAS
TECNICA DE APRENDIZAGEM)

MEIOS OU
RECURSOS
INSTRUCIONAIS

DURA-
GAO

AVALIACAO DA ATIVIDADE
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Identificar ~ os Estlo de negociadored O instrutor esclarece aos treinandos que seréo Slide 9 — Estilos de| 1 min
estilos de | segundo Junqueira apresentados os estilos de negociadores com suas | negociadores
negociadores caracteristicas positivas e pontos desfavoraveis, segundo
visando aplicar o 1 — Catalisador: altamente bem como atitudes e comportamento para JunqL_Jeira:
questionario critico, traz novas ideias, | conquistar qualquer tipo de negociador no processo Catalisador
individual mostré entusiasmo em de negociagédo. Em seguida, o instrutor com uso do
descobrindo seu | grandes  projetos e | slide Catalisador, iré esclarecer os aspectos
estilo junto aos inovagodes. Focado, busca principais contidos no conteudo.
participantes. constantemente o]
reconhecimento de sua
competéncia pelos outros,
tendo mais sinceridade do
que credibilidade.
Pontos desfavoraveis: pode
ser visto superficial, irreal e
ou até exagerado em suas
agdes. Pode se mostrar
inconstante, exclusivista,
dificii de acreditar e
manipulador. Para
conquistar apoio do
catalisador: utilize suas
habilidades de persuasao e
ideias inovadoras.
OBJETIVOS CONTEUDO OU PROCEDIMENTOS DE ENSINO MEIOS OU DURA- AVALIACAO DA ATIVIDADE
ESPECIFICOS ATIVIDADE A SER (DESENVOLVIMENTO DA METODOLOGIA E DAS RECURSOS CAO
ABORDADA TECNICA DE APRENDIZAGEM) INSTRUCIONAIS
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2 — Estilo apoiador: valoriza
o trabalho em equipe, busca
agradar aos outros e fazer
amigos. Focado em
relacionamentos,
necessidade de ser aceito
na sociedade e valoriza
atencao recebida.

Pontos desfavoraveis:
pode ser visto como
alguém incapaz de cumprir
prazos ou desenvolver
projetos, tem decisdes mais
lentas e ele se esforga para
ndo causar desconforto a
outra parte. Pode ser visto
como fingido,
desorganizado, submisso e
desmotivado. Para obter
apoio: utilize suas
habilidades em  fazer
amigos e trabalho em
equipe.

Em seguida, o instrutor com uso do slide Apoiador,
ira esclarecer os aspectos principais contidos no
conteldo.

Slide 10 - Estilos
de negociadores
segundo
Junqueira:
Apoiador

1 min
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OBJETIVOS CONTEUDO OU PROCEDIMENTOS DE ENSINO MEIOS OU DURA- AVALIACAO DA ATIVIDADE
ESPECIFICOS ATIVIDADE A SER (DESENVQLVIMENTO DA METODOLOGIA E DAS RECURSOS CAO
ABORDADA TECNICA DE APRENDIZAGEM) INSTRUCIONAIS
3 - Estilo Controlador: toma | Em seguida, o instrutor com uso do slide Slide 11 — Estilo de| 1 min
decisbes rapidamente, | Controlador, ir4 esclarecer os aspectos principais| negociadores

focado na reducdo do
tempo e de custos. Em
discussdes, vai direto ao
ponto, sem rodeios, é
organizado e sua principal
meta é alcangar
resultados. Em termos de
confianga, demonstra mais

coeréncia do que
receptividade ou aceitagao.
Pontos desfavoraveis:

precisa aprender a ouvir 0s
outros e a cultivar a
humildade. As vezes esse
tipo de negociador age de
forma isolada, com baixa
competéncia interpessoal.
Para conquistar apoio utilize
suas habilidades em
eficiéncia e trabalho bem-
feito.

contidos no conteudo.

segundo
Junqueira:
controlador
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OBJETIVOS CONTEUDO OU PROCEDIMENTOS DE ENSINO MEIOS OU DURA- AVALIACAO DA ATIVIDADE
ESPECIFICOS ATIVIDADE A SER (DESENVOLVIMENTO DA METODOLOGIA E DAS RECURSOS CAO
ABORDADA TECNICA DE APRENDIZAGEM) INSTRUCIONAIS
4- Estilo Analitico: faz | Em seguida, o instrutor com uso do slide Analitico, Slide 12 — Estilo de| 1 min
muitas perguntas, | ird esclarecer os aspectos principais contidos no negociadores

buscando obter o maior
numero de informacdes. Se
preocupa em conhecer
todos os detalhes de cada
empreendimento antes de

tomar uma decisdo. Em
relacéo a confianga,
demonstra mais

credibilidade, mas menos
clareza e sinceridade. E
cuidadoso, organizado,
sério e logico.

Pontos desfavoraveis: pode]
ser visto como
perfeccionista, meticuloso,
magcante e indeciso. Para
obter apoio, esteja bem-
informado, demonstrando
conhecimento
especializado sobre o que
esta acontecendo.

conteudo.

segundo
Junqueira:
Analitico
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OBJETIVOS
ESPECIFICOS

CONTEUDO OU
ATIVIDADE A SER
ABORDADA

PROCEDIMENTOS DE ENSINO
(DESENVOLVIMENTO DA METODOLOGIA E DAS

TECNICA DE APRENDIZAGEM)

MEIOS OU
RECURSOS
INSTRUCIONAIS

DURA-
cAO

AVALIACAO DA ATIVIDADE
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Aplicar o]
inventario
chamado
descobrindo seu
estilo, para

descoberta de
cada
participante

Inventario: descobrindo seu
estilo:

Primeiro questionario:
Comportamento
dominante e
condescendente.
Composto por 10 questdes
que a soma deve ser feita
do lado condescendente.
Em seguida, registar a
soma obtida dos campos
para uma escala de 0 a 10
no eixo horizontal.

Segundo questionario:
composto de 10 questdes
sendo que a soma

assinalada ao lado
informal.  Identificar as
caracteristicas do

comportamento forma e
informal, somar o total das
respostas ao lado informal
Em seguida registar a soma
obtida na escala vertical de
0a10.

O instrutor esclarece os seguintes pontos:
a) saber qual dos 4 estilos o negociador se
encaixa pode ajudar a negociar respeitando suas
caracteristicas.
b) para que vocé descubra seu estilo, vocé
vai responder um questionario que sera
esclarecido pausadamente.

O instrutor ira distribuir caneta para a elaboracao do
inventario

O instrutor com uso do slide sobre o questionario do
comportamento dominante e condescendente ird
esclarecer aos treinandos que eles deverao responder
0 quadro A que contém 10 perguntas e deverao
assinalar somente um dos lados: ou o lado do
comportamento condescendente ou lado dominante
para cada pergunta.

Ao final, deverdo somar a frequéncia das assinalagées
do lado condescendente e colocar ao lado da soma.

Projetar o grafico horizontal e solicitar que o0s
treinandos registre a pontuac&o obtida sobre o lado

“condescendente”

O instrutor projeta o slide do questionario B sobre o
comportamento formal e informal e esclarece aos
treinandos que eles deverao responder o quadro B
que contém 10 questdes e deverao assinalar somente)

Slide 13—

Descobrindo  sel

estilo: questionario
A

Slide 14

descobrindo seu

estilo: questionario
B

4 min

3 min
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um dos lados: ou o lado informal ou o lado formal de
cada pergunta.
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Ao final, deverdo somar a frequéncia das assinalagées
do comportamento informal e colocar ao lado da soma

O instrutor em seguida projeta o grafico vertical e
solicita aos treinandos que registre no grafico a
pontuacao obtida sobre o lado do comportamento
informal
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achar o quadrante do seu
tipo de negociador.

assinalado.

OBJETIVOS CONTEUDO OU PROCEDIMENTOS DE ENSINO MEIOS OU DURA- AVALIACAO DA ATIVIDADE
ESPECIFICOS ATIVIDADE A SER (DESENVOLVIMENTO DA METODOLOGIA E DAS RECURSOS CAO
ABORDADA TECNICA DE APRENDIZAGEM) INSTRUCIONAIS
Reforcar os quatro | Questionario Ae B —agora, | Por ultimo o instrutor vai projetar o slide com o Slide 15 - 3 min
estilos de com os dois totais, do | quadrante com as intersec¢des horizontal e vertical, | descobrindo
negociadores. questionario A do | exemplificando como eles vao achar o estilo deles. | seu estilo:
comportamento Por fim, o instrutor dirige — se aos treinandos e quadrante
condescendente e | pergunta se eles acharam seu estilo. Aguarda as
dominante e a soma do | respostas e para agregar volta aos slides dos
questionario B do | estilos. O instrutor aguarda todos responderem e
comportamento formal e | somarem. Em seguida mostra com o slide a escala
informal, sera possivel | do comportamento condescendente para ser
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AVALIAGCAO DE REAGAO DO TREINAMENTO - SIMULAGAO
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AVALIACAO DE REACAO
Dados do Evento

Curso/Treinamento sobre: “Workshop: conceitos de
negociacao e perfil de Negociadores”

Inicio: 13/06/2025 Término: 13/06/2025
Horario: das 19h00 as 22h40
Instrutor:

INDICADORES DE DESEMPENHO SATISFACAO INSATISFACAO

1- Conteldo abordado na Simulagao

2- Carga Horario do que foi simulado
3- Recursos Instrucionais:

a) Recursos audiovisuais (slides, filmes, etc)

b) Material didatico: apostila, textos, estudo de
casos

c) Equipamento

4- Instrutor

a) Dominio do assunto na simulagao

b) Uso dos métodos e técnicas de ensino

c) Esclarecimento de duvidas

d) Relacionamento Interpessoal

e) Pontualidade

5- Participante SATISFACAO INSATISFACAO

a) Suas expectativas foram atendidas de forma

b) Seu aproveitamento foi Muito Bom Regular Fraco
Bom

B) - Comentarios:

Caso queira identificar-se, coloque aqui 0 seu nome




8 MODELO DO CERTIFICADO DE PARTICIPAGAO

e ——

2
&, CERTIFICADO

DE PARTICIPAGAO

Este certificado comprova que

participou da simulagdo do treinamento de habilidade em negociacdo
com éxito, no dia 13/06/2025, com duracdo de 40 minutos.

Giovanna Felisberto Pedro Jameli
Instrutora Instrutor

L ——————eell
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9 CONSIDERAGOES FINAIS

A experiéncia de montar o plano simulando em um ambiente real de
treinamento, foi fundamental para vivenciar na pratica os desafios e as
responsabilidades do papel de instrutor, possibilitando desenvolver habilidades
importantes como comunicagao clara, organizagao das ideias, controle do tempo,
flexibilidade e escuta ativa, sem duvida, essa simulagdo agregou uma dimensao

pratica essencial a formacéao, tornando o aprendizado mais completo e significativo.

O trabalho contribuiu de forma significativa para o nosso desenvolvimento
como futuros gestores de Recursos Humanos, especialmente a atuagdo de T&D.
Compreendemos que organizar um treinamento vai muito além da escolha de um
tema: exige conhecimento sobre a fungédo, dominio técnico, sensibilidade didatica e
capacidade de negociagdo. Além disso, vimos a importancia do papel da area de RH

como agente formador e facilitador de mudangas e melhorias continuas.

Ao longo da elaboragéo do trabalho, alguns desafios se fizeram presentes,
como a organizagao do tempo, a conciliacdo das ideias e a adaptagao dos conteudos
tedricos para uma proposta aplicavel a pratica profissional. Entretanto, entendemos o
quanto a habilidade em negociacdo se faz necessario em diversos momentos da
nossa vida. As pesquisas realizadas nos mostraram que a negociagao esta presente
na vida pessoal e nas interagdes profissionais, seja entre colaboradores, gestores,
fornecedores ou clientes. Desenvolver essa competéncia fortalece a capacidade do

RH de atuar com assertividade.

Concluimos, portanto, que este trabalho foi muito além de uma entrega
académica, nos sentimos mais preparados, seguros € com uma Vvisao mais clara da
responsabilidade e do valor do nosso papel como futuros profissionais de Recursos
Humanos, especialmente no que diz respeito a importancia da negociagdo como uma
habilidade essencial para construir relagdes equilibradas, resolver conflitos e gerar

resultados positivos nas organizagdes.
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