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Táticas de Negociação:  

Estratégias para Guiar o Processo 

 

A negociação é uma arena onde estratégias inteligentes e táticas bem executadas 

podem fazer toda a diferença. As táticas de negociação são ferramentas utilizadas 

para influenciar o curso da discussão, moldar a percepção das partes envolvidas e 

alcançar resultados favoráveis. Vamos explorar algumas táticas de negociação 

comuns e eficazes. 

 

Ancoragem: Uso de Valores Extremos para Influenciar a Discussão 

 

A tática de ancoragem envolve a apresentação de um valor inicial, muitas vezes 

extremo ou desproporcional, para moldar as expectativas da outra parte. Esse valor 

atua como uma âncora psicológica, influenciando as negociações subsequentes. A 

parte que apresenta a âncora tem a intenção de direcionar a discussão em direção 

ao valor desejado, aproveitando o efeito que a âncora inicial tem na percepção do 

valor real. 

 

Concessões Graduais: Estratégia de Dar e Receber Concessões 

 

A estratégia de concessões graduais é uma abordagem que envolve a oferta e a 

retirada de concessões de maneira cuidadosamente planejada ao longo da 

negociação. Ao dar pequenas concessões em troca de algo, cria-se uma dinâmica 

de reciprocidade que pode incentivar a outra parte a fazer concessões em retorno. 

O uso calculado dessa tática ajuda a construir um clima de cooperação e a mover a 

negociação na direção desejada. 

 

 

 



 

 

Questionamento Estratégico: Uso de Perguntas para Obter Informações 

Valiosas 

 

As perguntas podem ser poderosas ferramentas de negociação quando usadas 

estrategicamente. Fazer perguntas abertas e direcionadas permite que você obtenha 

informações valiosas sobre os interesses, necessidades e limites da outra parte. 

Essas informações podem ser usadas para moldar sua abordagem e para entender a 

posição da outra parte, ajudando você a encontrar áreas de convergência e 

oportunidades para um acordo mutuamente benéfico. 

 

Criação de Escassez Controlada: Aumento da Percepção de Valor 

 

A tática de criar escassez controlada envolve destacar a limitação de recursos, 

tempo ou disponibilidade para incentivar a outra parte a agir rapidamente. Ao criar 

uma sensação de urgência, você pode aumentar a percepção de valor do que está 

sendo negociado e incentivar a tomada de decisões mais rápidas, muitas vezes 

levando a concessões favoráveis. 

 

Utilização de Alternativas Fortes: Reforçando sua Posição 

 

Ter alternativas sólidas fora da negociação pode fortalecer sua posição e aumentar 

sua confiança. Mostrar que você tem outras opções viáveis pode reduzir sua 

dependência de um acordo específico e dar a você uma vantagem em termos de 

negociação. 

 

Embora essas táticas sejam eficazes, é importante usá-las de maneira ética e 

considerar o contexto da negociação. O uso excessivo ou manipulativo de táticas 

pode prejudicar a confiança e a relação com a outra parte. Portanto, o equilíbrio 

entre estratégia e integridade é fundamental para garantir que todas as partes 

envolvidas se beneficiem do acordo final. 

  



 

 

Estratégias Colaborativas vs. Competitivas:  

Escolhendo a Abordagem Certa na Negociação 

 

Na negociação empresarial, a escolha entre estratégias colaborativas e competitivas 

desempenha um papel crucial na determinação dos resultados e na qualidade das 

relações comerciais estabelecidas. Cada abordagem possui suas vantagens e 

situações apropriadas, e compreender quando usar uma ou outra pode fazer toda a 

diferença no sucesso das negociações. 

 

Estratégias Colaborativas: Foco em Criar Valor para Ambas as Partes 

 

As estratégias colaborativas, também conhecidas como estratégias de ganha-ganha, 

são baseadas na ideia de que ambas as partes podem beneficiar-se mutuamente. 

Nessa abordagem, o objetivo é criar valor além da soma das partes envolvidas na 

negociação. As principais características das estratégias colaborativas incluem: 

 

- Compartilhamento de Informações: As partes envolvidas são transparentes e 

compartilham informações relevantes que podem ajudar a identificar 

oportunidades de criação de valor. 

 

- Exploração de Interesses Compartilhados: Há um esforço consciente para 

identificar interesses e objetivos que se alinham entre as partes, permitindo a 

construção de soluções vantajosas para ambos. 

 

- Foco na Relação a Longo Prazo: As estratégias colaborativas frequentemente 

resultam em relacionamentos duradouros e positivos, pois ambas as partes sentem 

que suas necessidades e interesses estão sendo considerados. 

  

 



 

 

Estratégias Competitivas: Maximização de Ganhos Próprios 

 

As estratégias competitivas, também chamadas de estratégias de ganha-perde, 

concentram-se na obtenção de vantagens máximas para uma das partes envolvidas. 

Nesse tipo de abordagem, a ênfase está na maximização dos ganhos próprios, 

independentemente das consequências para a outra parte. As principais 

características das estratégias competitivas incluem: 

 

- Posicionamento de Poder: As partes envolvidas podem usar táticas de 

negociação mais agressivas para pressionar a outra parte a ceder a suas demandas. 

 

- Foco no Resultado Imediato: A estratégia competitiva muitas vezes prioriza os 

resultados a curto prazo, sem considerar tanto os impactos de longo prazo no 

relacionamento ou nas negociações futuras. 

 

- Risco de Dano à Relação: A abordagem competitiva pode levar a um desgaste 

nas relações e à quebra de confiança, o que pode dificultar futuras colaborações. 

 

Situações Adequadas para Cada Abordagem 

 

A escolha entre estratégias colaborativas e competitivas depende do contexto da 

negociação e das relações entre as partes envolvidas. Situações adequadas para 

cada abordagem incluem: 

 

- Estratégias Colaborativas: São indicadas quando a construção de relações de 

longo prazo e a criação de valor mútuo são prioridades. Também são apropriadas 

quando as partes têm interesses complementares e podem beneficiar-se do 

compartilhamento de recursos. 

 



 

 

- Estratégias Competitivas: São apropriadas em cenários onde há concorrência 

intensa ou quando se busca obter vantagens rápidas. No entanto, é importante 

avaliar cuidadosamente os riscos associados a danos às relações ou à reputação. 

 

Em última análise, escolher a estratégia certa requer uma compreensão profunda 

das circunstâncias, metas e motivações de todas as partes envolvidas. A 

flexibilidade para adaptar a abordagem de acordo com a situação pode ser a chave 

para alcançar acordos bem-sucedidos e sustentáveis. 

  



 

 

Lidando com Conflitos  

e Impasses na Negociação Empresarial 

 

A negociação empresarial, embora seja um meio para alcançar acordos benéficos, 

nem sempre é livre de desafios. Conflitos e impasses podem surgir, ameaçando o 

progresso da negociação. Saber como identificar, gerenciar e superar esses 

obstáculos é uma habilidade essencial para obter sucesso na arte da negociação. 

Vamos explorar estratégias para lidar com conflitos e impasses de maneira eficaz. 

 

Identificação de Conflitos e Obstáculos Comuns 

 

A identificação precoce de conflitos e obstáculos é crucial para evitar que esses 

problemas se intensifiquem e prejudiquem a negociação. Conflitos podem surgir 

devido a divergências de interesses, valores, objetivos ou até mesmo de mal-

entendidos. Obstáculos comuns podem incluir falta de informação, expectativas 

irreais, emoções intensas ou impasses em questões-chave. 

 

Técnicas de Superação de Impasses 

 

1. Reavaliação Criativa: Em vez de focar na posição de cada parte, tente explorar 

soluções alternativas que possam atender a interesses subjacentes de ambas as 

partes. Isso pode envolver encontrar opções que atendam a necessidades mútuas e, 

ao mesmo tempo, resolvam o impasse. 

 

2. Concessões Criativas: Considere fazer concessões que não afetem 

negativamente seus interesses principais, mas que possam ser significativas para a 

outra parte. Isso pode demonstrar boa vontade e incentivar a reciprocidade. 

 



 

 

3. Mediação ou Facilitação: Se o impasse parecer insuperável, a intervenção de 

um terceiro imparcial, como um mediador, pode ajudar a encontrar soluções 

aceitáveis para ambas as partes. 

 

Manutenção do Profissionalismo e da Relação durante Conflitos 

 

Manter a calma e o profissionalismo é essencial ao enfrentar conflitos. Aqui estão 

algumas dicas para lidar com conflitos sem comprometer a relação: 

 

1. Escuta Empática: Ouça ativamente as preocupações da outra parte, 

demonstrando compreensão e empatia. Isso pode diminuir as emoções negativas e 

abrir espaço para a colaboração. 

 

2. Comunicação Transparente: Mantenha a comunicação clara e honesta. 

Compartilhe suas preocupações de maneira respeitosa e busque entender as 

preocupações da outra parte. 

 

3. Foco em Soluções: Mantenha o foco nas soluções, não nos problemas. Ao 

trabalhar juntos para resolver o impasse, ambas as partes podem encontrar um 

terreno comum e construir a partir dele. 

 

4. Separação de Questões Pessoais: É importante distinguir entre as questões em 

discussão e as relações pessoais. Concentre-se nos problemas em mãos e evite 

ataques pessoais. 

 

5. Tempo e Pausas: Se as emoções estiverem altas, considere fazer uma pausa. 

Isso pode permitir que ambas as partes reflitam e retornem à discussão com uma 

perspectiva mais calma. 

 



 

 

Lidar com conflitos e impasses exige habilidades de comunicação, empatia e 

flexibilidade. Ao abordar esses desafios com uma abordagem construtiva, é 

possível transformar situações difíceis em oportunidades para fortalecer 

relacionamentos e alcançar acordos mutuamente benéficos. 


