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INTRODUCAO

O ponto que
separa resultado

de desgaste
<§>

A maioria das negociacoes nao € perdida
por preco, mas por falta de percepcao.

O ponto de inflexao e invisivel para quem
fala demais e precioso para quem escuta
O suficiente.

Ele marca o momento em gue a conversa
deixa de ser troca e vira resisténcia.
Negociadores amadores acham que o
controle esta em falar bem.

Os maduros sabem que estaem ler o
outro.
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1) Entendendo o ponto de inflexao

O ponto de inflexao é o instante em que a outra
parte muda o comportamento — e, com ele,
muda a chance de acordo.

Pode ser uma frase, um siléncio ou um gesto.
E 0 momento em que o emocional comeca a
interferir no racional.

Saber identificar esse ponto é o que diferencia
insisténcia de estratégia.

E para isso, nao se precisa de talento: precisa
de atencao.

2) Os sinais que precedem a virada

Existem sinais consistentes que indicam que a
negociacao entrou em nova fase:

* Sinal 1 - A pausa prolongada: mostra
reflexao, duvida ou resisténcia crescente.

» Sinal 2 - A justificativa repetida: quanto mais
alguem precisa explicar, mais inseguro
esta.

» Sinal 3 - A pergunta inversa: quando o outro
lado comeca a testar seus limites, ele esta
preparando concessao.

* Sinal 4 - A fuga de assunto: desviar o foco é
uma tentativa de reposicionar o controle.
Negociador experiente reconhece esses sinais e
ajusta o ritmo imediatamente.
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3) A escuta técnica

Escutar em negociacao nao é passividade — é
coleta de dados comportamentais.

A pausa, o tom e o ritmo de fala valem mais
gue o conteudo dito.

Escuta técnica significa:

* Ouvir o que o outro diz,

» [dentificar o que ele nao disse,

» Entender por que ele nao disse.

A leitura vem do contexto, nao das palavras.
4) Administrar tensoes sem perder o eixo

O ponto de inflexao &€ tambem o ponto de
maior tensao.

Ali, 0 negociador precisa dominar o proprio
emocional.

A ansiedade para fechar &€ o maior inimigo da
percepcao.

Negociar € administrar o siléncio, nao
preencher o espaco.

E quando o silencio aparece, ele nao e auséencia
— é sinal de que o outro esta decidindo.

Quem fala nesse momento perde o timing.
Quem espera, ganha informacao.
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5) Ferramenta pratica: o Triangulo de
Leitura

Para identificar o ponto de inflexao, use o
meétodo do Triangulo de Leitura:

* Olhar: observar microexpressoes, postura e
respiracao.

» Ouvir: escutar o tom, o volume e o tempo
entre as palavras.

» Sentir: perceber a tensao ambiente — se
aumentou, € hora de reformular; se diminuiu, é
hora de conduzir.

Trés sentidos, uma leitura.

Plano de Acao - Aplicacao pratica em 30 dias

Semana 1: observar negociacdes passadas e
identificar onde a conversa mudou de tom.

Semana 2: treinar escuta ativa com equipe —
/0% escuta, 30% fala.

Semana 3: aplicar o Triangulo de Leitura em
reunioes reais.

Semana 4: revisar resultados e registrar
aprendizados para criar padrao pessoal de
leitura.
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Conclusao -
Negociar e interpretar

Negociar € ler o outro com a mesma atencao
gue voceé |é o contrato.

Quem fala demais fecha menos.

Quem observa mais, conduz melhor.

O ponto de inflexao nao € um momento de
risco — € uma oportunidade disfarcada.

E s6 enxerga quem aprendeu a escutar antes
de responder.

CAPACITACAO “O RESGATE"

Negociagao — Voce esta ouvindo para entender
Ou sO esperando para responder?

Negociar exige leitura técnica, ritmo e
autocontrole.

Se este conteudo te fez perceber que fala mais
do que escuta nas suas negociacoes, € hora de
mudar.

A Mentoria O Resgate ensina como
identificar padroes de
comportamento, dominar pausas e
transformar tensao em resultado.

Acesse o QR Code ao
lado e aprenda como
negociar menos vezes

— e fechar melhor
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NEGOCIACAO NAO
SE VENCE PELA




