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Estratégias de Negociação  

Competitivas vs. Colaborativas 

 

A negociação é um campo rico em estratégias e abordagens, e duas das mais 

comuns são as estratégias competitivas e colaborativas. Ambas têm seus méritos e 

são aplicáveis em diferentes contextos. Neste texto, exploraremos essas duas 

abordagens, discutindo suas características, o valor da colaboração nas negociações 

e quando é apropriado usar cada uma delas. 

 

Explorando Abordagens Competitivas 

 

As estratégias competitivas são caracterizadas pela ênfase na obtenção de 

vantagens pessoais, muitas vezes à custa da outra parte. Alguns elementos-chave 

das abordagens competitivas incluem: 

 

- Posicionamento Rígido: As partes tendem a adotar posições fixas e não estão 

dispostas a ceder facilmente. Isso pode levar a impasses prolongados. 

 

- Concessões Limitadas: As concessões são feitas de forma parcimoniosa, com o 

objetivo de obter o máximo possível em troca. 

 

- Foco em Ganhar-Perder: O resultado desejado é que uma parte saia como 

"vencedora" e a outra como "perdedora". 

 

 

 

 

 



 

 

O Valor da Colaboração nas Negociações 

 

As estratégias colaborativas, por outro lado, colocam um forte foco na cooperação 

e na busca de resultados mutuamente benéficos. Algumas características das 

abordagens colaborativas incluem: 

 

- Comunicação Aberta: As partes compartilham informações de forma 

transparente e honesta, criando um ambiente de confiança. 

 

- Procura de Interesses Comuns: Em vez de posições rígidas, as partes se 

concentram em identificar interesses comuns e trabalhar juntas para atendê-los. 

 

- Foco em Ganha-Ganha: O objetivo é que ambas as partes saiam da negociação 

com benefícios, criando valor para todos. 

 

Quando Usar Cada Estratégia 

 

A escolha entre uma abordagem competitiva ou colaborativa depende do contexto 

da negociação: 

 

- Competitiva: 

  - Use estratégias competitivas quando estiver lidando com recursos limitados e a 

negociação for uma competição direta, como em leilões ou negociações de preço 

com fornecedores. 

  - Também pode ser apropriado quando você tem uma posição de poder 

significativa e pode impor termos favoráveis. 

 

 



 

 

- Colaborativa: 

  - As estratégias colaborativas são ideais quando você deseja construir 

relacionamentos de longo prazo e manter a confiança com a outra parte. 

  - São especialmente úteis em situações complexas, onde a criação de valor 

compartilhado é essencial para alcançar os objetivos de ambas as partes. 

  - Negociações que envolvem questões interdependentes, como parcerias de 

negócios ou solução de problemas conjuntos, são cenários em que a colaboração é 

altamente benéfica. 

 

Tanto as estratégias competitivas quanto as colaborativas têm seu lugar na 

negociação, e a escolha da abordagem certa depende do contexto específico. É 

importante ser flexível e adaptar sua estratégia às circunstâncias para maximizar o 

sucesso nas negociações e alcançar resultados que atendam aos interesses de ambas 

as partes, sempre que possível. 

  



 

 

Táticas de Negociação:  

Estratégias para o Sucesso 

 

A negociação é uma arte que envolve uma variedade de táticas e estratégias 

destinadas a alcançar objetivos específicos. Neste texto, exploraremos táticas 

comuns de negociação, discutiremos como lidar com táticas manipulativas e 

destacaremos a importância do desenvolvimento de suas próprias táticas para o 

sucesso nas negociações. 

 

Táticas Comuns de Negociação 

 

1. Ancoragem: Essa tática envolve iniciar a negociação com uma oferta inicial que 

funciona como uma âncora psicológica. Geralmente, a primeira oferta estabelece 

um ponto de referência para as negociações subsequentes. 

 

2. Razão Limitada: Limitar a quantidade de informações compartilhadas com a 

outra parte é uma estratégia comum. Isso pode criar vantagem, pois a outra parte 

pode não conhecer completamente seus interesses e limites. 

 

3. Silêncio Estratégico: Ficar em silêncio durante uma negociação pode ser 

poderoso. Às vezes, as pessoas se sentem compelidas a preencher o silêncio com 

concessões ou informações adicionais. 

 

4. Dividir e Conquistar: Separar as partes de um grupo negociador e lidar com 

elas individualmente pode permitir que você obtenha concessões mais facilmente. 

 

5. Prazos e Pressão do Tempo: A imposição de prazos ou pressão temporal pode 

forçar a outra parte a tomar decisões rápidas, muitas vezes resultando em 

concessões. 



 

 

 

Como Lidar com Táticas Manipulativas 

 

Enfrentar táticas manipulativas requer habilidade e atenção. Aqui estão algumas 

estratégias para lidar com tais situações: 

 

1. Reconhecimento: Esteja ciente das táticas manipulativas quando elas 

ocorrerem. Reconhecer o que está acontecendo é o primeiro passo para responder 

eficazmente. 

 

2. Mantenha a Calma: Não deixe que táticas manipulativas o desequilibrem 

emocionalmente. Mantenha a calma e o foco em seus objetivos. 

 

3. Perguntas de Clarificação: Faça perguntas para entender melhor a intenção da 

outra parte e descobrir se há espaço para negociação mais justa. 

 

4. Estabeleça Limites: Se você sentir que a outra parte está usando táticas injustas, 

esteja disposto a estabelecer limites claros e comunicar suas expectativas. 

 

5. Recue se Necessário: Em alguns casos, pode ser apropriado recuar 

temporariamente da negociação para reavaliar a situação e retomar quando as 

táticas manipulativas diminuírem. 

 

 

 

 

 

 



 

 

Desenvolvimento de Suas Próprias Táticas 

 

O desenvolvimento de suas próprias táticas de negociação é essencial para 

aumentar suas chances de sucesso. Algumas dicas para desenvolver táticas eficazes 

incluem: 

 

1. Conhecimento e Preparação: Esteja bem preparado e conheça seus próprios 

objetivos e limites. Isso permite que você desenvolva estratégias que estejam 

alinhadas com seus interesses. 

 

2. Flexibilidade: Esteja disposto a se adaptar às mudanças na situação de 

negociação. Ter várias táticas à sua disposição é valioso. 

 

3. Comunicação Eficaz: Desenvolva habilidades de comunicação que o ajudem a 

transmitir suas mensagens com clareza e persuasão. 

 

4. Mantenha o Foco nos Interesses: Em vez de se concentrar em posições rígidas, 

concentre-se em seus interesses e nos interesses da outra parte. Isso permite 

encontrar soluções criativas. 

 

5. Aprenda com a Experiência: Cada negociação oferece a oportunidade de 

aprender e aprimorar suas táticas. Reflita sobre o que funcionou e o que não 

funcionou em negociações anteriores. 

 

Táticas de negociação desempenham um papel fundamental na obtenção de 

resultados desejados nas negociações. Saber identificar e responder a táticas 

comuns, desenvolver suas próprias estratégias e manter a calma e a ética durante o 

processo são elementos essenciais para se tornar um negociador eficaz. 

  



 

 

O Processo de Negociação:  

Da Preparação ao Fechamento 

 

A negociação é um processo dinâmico que envolve uma série de etapas, desde a 

preparação inicial até o fechamento de acordos. Além disso, durante todo o 

processo, a criação e manutenção de relacionamentos positivos desempenham um 

papel vital. Vamos explorar os estágios da negociação, a importância dos 

relacionamentos e a resolução de impasses. 

 

Os Estágios da Negociação 

 

1. Preparação: Este é o estágio inicial, onde você define seus objetivos, coleta 

informações, identifica seus interesses e posições e desenvolve uma estratégia de 

negociação sólida. Quanto mais preparado você estiver, maior será sua vantagem 

na negociação. 

 

2. Abertura: A abertura envolve a apresentação das partes, estabelecimento de 

uma atmosfera de confiança e a definição das regras e procedimentos da 

negociação. É importante criar um ambiente onde as partes se sintam à vontade 

para compartilhar informações. 

 

3. Exploração: Nesta fase, as partes compartilham seus interesses e posições e 

começam a discutir possíveis soluções. É um momento para ouvir ativamente, 

fazer perguntas e entender as perspectivas da outra parte. 

 

4. Negociação: A negociação propriamente dita ocorre quando as partes começam 

a fazer concessões e buscar um acordo mútuo. Estratégias e táticas são empregadas 

para alcançar um resultado favorável. 

 



 

 

5. Fechamento: Após alcançar um acordo ou resolver as principais questões, é 

hora de formalizar o acordo por escrito. Esta etapa inclui detalhar os termos e 

condições do acordo, assinar contratos e acordos, e garantir que ambas as partes 

estejam comprometidas com o resultado. 

 

Criando e Mantendo Relacionamentos Positivos 

 

Os relacionamentos desempenham um papel crítico na negociação. Construir e 

manter relacionamentos positivos pode levar a negociações mais eficazes e à 

criação de parcerias de longo prazo. Algumas dicas para construir relacionamentos 

positivos incluem: 

 

- Comunicação eficaz: Mantenha canais abertos de comunicação e seja 

transparente em suas intenções e expectativas. 

 

- Empatia: Tente entender os pontos de vista e necessidades da outra parte. A 

empatia ajuda a construir confiança. 

 

- Cumprimento de compromissos: Cumprir os compromissos assumidos durante 

a negociação demonstra confiabilidade e integridade. 

 

- Resolução de Conflitos Construtiva: Conflitos podem surgir, mas a maneira 

como são resolvidos é crucial. Aborde os conflitos de maneira construtiva, focando 

em soluções. 

 

 

 

 

 



 

 

Resolução de Impasses e Fechamento de Acordos 

 

Às vezes, as negociações podem ficar estagnadas ou enfrentar impasses. Quando 

isso acontece, é importante lidar com a situação de maneira eficaz: 

 

- Identifique o Problema: Entenda o que está causando o impasse. Pode ser uma 

diferença fundamental de interesses ou posições. 

 

- Busque Alternativas: Considere opções criativas para resolver o impasse. Isso 

pode envolver revisitar interesses comuns ou trazer soluções adicionais para a 

mesa. 

 

- Mantenha a Comunicação: Não permita que o impasse prejudique o 

relacionamento. Continue a comunicação de maneira respeitosa e aberta. 

 

- Busque a Mediação: Se necessário, envolva um mediador neutro para ajudar a 

resolver o impasse. 

 

- Fechamento de Acordos: Uma vez resolvido o impasse, prossiga com o 

fechamento do acordo. Certifique-se de que todos os termos sejam compreendidos 

e aceitos pelas partes envolvidas. 

 

O processo de negociação é uma jornada que envolve preparação, abertura, 

exploração, negociação e fechamento. Durante todo o processo, a criação e 

manutenção de relacionamentos positivos são cruciais para o sucesso. A resolução 

eficaz de impasses desempenha um papel fundamental para alcançar acordos 

mutuamente benéficos e duradouros. Dominar essas etapas e habilidades é 

essencial para se tornar um negociador eficaz. 


