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RESUMO: A pesquisa deste trabalho sera sobre a analise direcionada a exploragao
da negociagao, em especial em sua interconexao com a influéncia e a persuasao. A
negociagdo esta gradativamente ascendendo em importdncia na resolugédo de
conflitos, em virtude de suas multiplas vantagens. Observa-se um estimulo por parte
dos poderes Judiciario, Executivo e Legislativo para ampliar o emprego de métodos
consensuais na solugao de controvérsias. A negociagéo se apresenta como uma das
estratégias mais eficazes e ageis para tal propdsito, mantendo uma solida relagédo com
o dominio juridico, pois desempenha um papel primordial na pratica legal. Ademais,
0os acordos provenientes de negociagbes devem ser imparciais e legitimados,
destacando-se o papel relevante dos advogados nesse contexto. Dentro deste
€scopo, a negociagdo € concebida como um veiculo comunicativo orientado a
persuasao, elevando a analise da persuaséo e influéncia ao cerne deste estudo. Este
trabalho monografico buscou pesquisar diversos métodos para aumentar a influéncia
em uma negociacao, alem de exemplos oriundos da teledramaturgia, evidenciando
estratégias adotadas por personagens histéricos como Harvey Specter de "Suits" e
Jordan Belfort de "O Lobo de Wall Street".
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1. INTRODUGAO

Destaca-se a limitagdo do sistema judiciario na solugdo completa de
controvérsias, devido a sua abordagem superficial. Os conflitos, complexos e
multifacetados, demandam uma analise mais aprofundada, especialmente por parte
dos profissionais do direito, para garantir decisdes satisfatérias. A resolugdo de
disputas tornou-se pluriprocessual, envolvendo diversos métodos, como arbitragem,
mediagao, conciliagdo e negociagao, em conjunto com o processo judicial.

E importante mencionar que os conflitos sempre fizeram parte da humanidade,
e sao essenciais para que haja o desenvolvimento das sociedades. O direito por

exemplo, s6 existe, pois ha disputa entre os individuos, portanto, ndo necessariamente
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precisam ser vistos como algo negativo, pois além dos conflitos serem intrinsecos ao
ser humano, carregam grande potencial de criarem beneficios as relagbes nos quais

se iniciaram, aponta Arruda (2015). Neste sentido destaca-se:

Em sintese, o conflito € o processo de interacdo entre duas ou mais partes,
em que se acentuam relagbes de antagonismo e oposicdo, nao
necessariamente agressivas. Isto é, conflito € um “desentendimento - a
expressdo ou manifestagdo de um estado de incompatibilidade” 7. A
resolugdo de um conflito € um processo complexo, no qual ndo se trata
apenas da vontade de “A” versus “B”, mas de varios interesses e opinides
conflitantes, influenciados por fatores externos e internos, especialmente
fatores nao-juridicos8. (Arruda, 2015, p. 10).

Portanto, o conflito é processo de interagdo entre partes, que possuem
posi¢des antagdnicas, onde existe a questido do desentendimento, ao passo que sua
resolugao por ser um processo nao tao simples, existem varias opinides e interesses
divergentes, principalmente em questdes juridicas.

Este estudo concentra-se na negociagdo como uma forma de resolver disputas,
destacando os elementos de influéncia e persuasado, que desempenham um papel
crucial no processo. A negociagao € uma opgao comum para a resolugao de conflitos,
motivada pela economia de tempo, inovacédo nas solucdes, economia de recursos e
confidencialidade. No entanto, a negociagao intuitiva ndo é a abordagem mais eficaz.
O advogado, atuando como negociador profissional, precisa desenvolver habilidades
de comunicagdo e negociagao, incluindo a capacidade de exercer influéncia e
persuasdo. Ela esta intrinsecamente relacionada a persuasdo, exigindo que o
advogado compreenda estratégias ndo apenas para influenciar, mas também para
reconhecer quando esta sendo influenciado.

Portanto, o objetivo deste trabalho é enfatizar a necessidade de capacitacao do
advogado em persuasdao e negociagado, apresentando técnicas e estratégias das
ciéncias sociais para que o negociador compreenda o processo de tomada de decisao
humana e seja capaz de modificar posicbes e opinides da outra parte durante a
negociacdo. Os tépicos fornecem uma estrutura abrangente para explorar a
importancia da influéncia e persuasao na negociagao, utilizando exemplos também da

ficcao.

2. OS FUNDAMENTOS DA NEGOCIAGAO
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A negociagdo € uma técnica para resolver desacordos, mitigar conflitos e
alcancar um acordo que beneficie todas as partes envolvidas, evitando assim mal-
entendidos e disputas. De acordo com Lewicki, Saunders e Berry (2014), a negociagao
pode ser conceituada como um processo que duas ou mais partes tentam resolver os
interesses opostos de ambas. A negociagcao é mais uma dentre os varios mecanismos
que sao utilizados pelas partes para dirimir os conflitos.

Embora frequentemente associada a contextos empresariais ou diplomaticos,
a negociacgao faz parte do dia a dia de todos os individuos, por exemplo: grupos de
amigos que negociam constantemente para decidirem onde irdo jantar, os casais
negociam tempo para passarem juntos, os pais e filhos que negociam o que irdo
assistir na televisado. Isto demonstra que a negociagéo esta presente constantemente
na vida das pessoas.

Correia (2015) menciona que todos, em algum ponto, sdo negociadores, pois
em quase tudo no dia a dia existe a negociagédo, como por exemplo na realizagédo de
tarefas domésticas, na divisdo de um trabalho em grupo na escola, situagdes
cotidianas vivenciadas por muitas pessoas.

Dado tudo isso, é crucial entender como os comportamentos comunicativos
podem ser utilizados na administragdo de conflitos. Conflitos sdo percebidos entre pelo
menos duas partes devido a objetivos considerados incompativeis e recursos limitados
para alcanga-los, resultando em uma sensacgao de interferéncia de uma parte nos
objetivos da outra. Essas discordancias podem envolver interesses, recursos, crengas,
valores ou agdes divergentes entre as partes.

Os pesquisadores, de acordo com Lewicki, Saunders e Berry (2014), que
estudam sobre a negociacdo, declaram que a negociagdo tem caracteristicas em
comuns. Primeiro, € importante destacar que as negocia¢des envolvem duas ou mais
partes, que podem ser pessoas, grupos ou negociagdes, pois de maneira geral a
negociagao é vista como um processo entre pessoas ou grupos.

Além disso, em uma negociagado existe conflito entre as necessidades e os
desejos das partes que precisa ser resolvido, pois deve-se levar em consideragao que
uma parte pode naéo necessariamente desejar o mesmo que a outra parte, de modo
que ambas devem encontrar um meio de resolver tal conflito, aponta Lewicki, Saunders

e Berry (2014). Um exemplo que pode ser dado é no caso de férias escolares de uma
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crianga, pois 0s pais precisam saber como negociar, 0 quanto tem que gastar, aonde
ir, dentre outras questdes.

Destarte, as partes negociam, pois, compreendem que através da negociagao
chegaram a resultados esperados, do que apenas aceitarem o que a outra parte pode
oferecer. A questao € que se negocia, pois pensa-se que aquele resultado pode ser
melhorado, em vez de se aceitar uma situagdo em que nao ha a negociag¢éao, aceitando
simplesmente o que o outro lado pode oferecer.

E por fim, de acordo com os pesquisadores, quando se negocia, espera-se um
processo de “dar e receber”, no qual espera-se que as partes alterem ou abandonem

as suas propostas ou demandas iniciais. Ademias, a hegociagéo possui 6 elementos:

Figura 1- Elementos da Negociacdo
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Fonte: Faria, 2023.
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Esses sete elementos da negociagdo sdo considerados como a base, assim
como também para o sucesso das transagdes. Em sintese, eles sdo: Interesses;
opgdes ou alternativas; critérios; ancoragem; zona de acordo (ZAP), e best alternative
a negotiate agreemente (BATNA), de acordo com Malta (2022).

As opc¢des consistem em apresentar alternativas consideradas plausiveis para
que haja a negociacdo, e desta maneira, permite 0 andamento do processo, desta
maneira cria maior satisfagao entre as partes, aponta Faria (2023). No que tange aos
interesses, trata-se do que o negociador deseja, e sao fundamentais para a
negociacgao, pois os interesses guiam os individuos na fala e nas acgdes. Os critérios,
assim mencionados por Malta (2022), que s&o os meios pelos quais se atende aos
interesses do negociador, de modo que para cada desejo e interesse que for exposto,
devera haver um critério objetivo.

A comunicagao, de acordo com Sousa (2024), refere-se tanto a linguagem
verbal, quanto a linguagem ndo verbal, dentre outros comportamentos que podem
externar as mensagens sobre as nossas expectativas.

A zona de acordo possivel ou ZAP, consiste na determinagao de limites minimos
€ maximos para a realizagdo do acordo durante a negociacao, por exemplo, quando
se trata da definicdo de um produto ou de servico, se estabelece o prego maximo e
minimo pago por ele. E com base nisso, deve-se ter em mente a ancoragem, que leva
em consideragao a ZAP, pois se sabe qual € a zona de acordo € possivel se realizar
uma oferta na negociacgao.

No que tange a Best alternative a negotiate agreemente (BATNA), consiste em
compreender as alternativas que se possui para se cobrir suas necessidades, caso a
parte oposta ndo entre em acordo, tratando-se basicamente de um plano B, afirma
Malta (2022).

Destaca Arruda (2015), que a negociagao € utilizada para que se economize
tempo e dinheiro, e para que se evite o rompimento de relagdes entre as pessoas que

estao envolvidas, nesse contexto cita-se:

Menkel compara a negociagdo a uma danga, pois (i) a outra parte ndo deve
ser vista como adversario, e sim como parceiro; (i) a danga ocorre em
diversas etapas; (iii) € necessario habilidade em seguir e liderar o parceiro;
(iv) além de empatia para se colocar em seu lugar, mas sem pisar em seus
dedos; (v) é preciso estar ombro a ombro, lado a lado; (vi) deve haver
movimento, equilibrio e confianga; e, (vii) ainda, os terceiros imparciais séo
como coreografos, ndo como juizes em um evento esportivo. (Arruda, 2015,
p. 16).
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Em uma negociagdo assim como destaca Menkel, as partes ndo devem
enxergar umas a outras como adversarias, mas tao somente como parceiros,
colocando em pratica a questdo da empatia, para que se possa entender o outro lado,
necessario € saber conduzir a comunicagao e a negociagao.

Outra informagao importante a mencionar trazida por Arruda (2015) é que,
diferentemente da conciliagdo e da mediagédo, o processo de negociagdo ndo conta

com a presencga de terceiros, uma vez que s6 ha dialogo entre as partes envolvidas.

2.1 Os cenarios para a negociagao

Para que a negociagéao seja eficaz € importante considerar alguns aspectos, de
acordo com Matos (2014), o primeiro é o clima social para a negociagao, as partes
devem possuir espirito aberto, receptivo e integrador; negociagdo como atitude
permanente; postura essencialmente proativa. Além disso é importante ter qualidade
de vidas nas organizagdes, que consiste na qualidade de trabalho, com a valorizagao
humana da figura do trabalhador por exemplo.

Além disso, é importante definir e trabalhar na melhoria do perfil de negociador,
devendo considerar pré-requisitos como: lealdade (boa-fé); integridade
(autenticidade); tolerancia (espirito conciliador); renuncia (disposigéao para ceder algo);
e disponibilidade para o dialogo, aponta Matos (2014).

Um outro cenario a ser observado, € no que tange a dindmica da negociacgao, e

nesse sentido o autor aponta:

"eseguir uma metodologia, de modo que se possam desenvolver uma filosofia
e uma postura de negociagdo permanente;

evitar o casuismo imediatista e improvisagbes que gerem a cronificagdo das
situagdes de conflito;

sabordar o conflto com uma estratégia tridimensional: em nivel
comportamental (atitudes e comportamentos adequados), técnico (o
conhecimento especializado e a tecnologia de comunicagdo para o
estabelecimento de processos de convivéncia: o relacionamento humano no
trabalho) e organizacional (a visdo global e sistémica da organizacdo como
uma realidade cultural e expressdo marcante da qualidade do sistema de
lideranga: gerentes integrados em torno de objetivos comuns, atuando como
agentes de renovacéo institucional)." (Matos, 2014, p.47)

E importante utilizar uma forma de negociar, de modo que aquela maneira se

torne permanente, evitando certos tipos de atitude que venham gerar a piora do
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conflito. Deve-se ter estratégias quanto ao comportamento, tomando atitudes

adequadas, o negociador precisa utilizar uma comunicagcéo adequada.

3. PERSUASAO E INFLUENCIA NAS NEGOCIAGOES

Lewicki, Saunders e Berry (2014) caracterizam influéncia como o conjunto de
taticas e mensagens que individuos empregam para induzir mudangas na atitude e
comportamento dos outros. No passado, acreditava-se que a influéncia eficaz ocorria
quando o destinatario da mensagem a recebia, prestava atengdo, compreendia e
aceitava seu conteudo.

Entretanto, estudos feitos recentemente revelaram que mudancgas na atitude e
comportamento podem ocorrer mesmo sem que o destinatario compreenda ou retenha
as informagdes especificas da mensagem, indicando que as pessoas podem ser
influenciadas mesmo sem prestar atencao.

Os autores propdem que a persuasao se faz através de duas vias, quais seja a
via central e a via periférica, categorias estas fundamentais que devem ser observadas
na negociacdo. Mesmo que os individuos detenham diferentes habilidades
relacionadas a persuaséo, eles podem aprimorar suas técnicas através de ferramentas
de influéncia. Destaca-se que uma comunicacgao eficaz € primordial para a realizagao
de um acordo, assim como para persuadir a outra parte a negociar e buscar opgdes
que venham a beneficiar ambos.

Neste sentido, Arruda (2015) salienta que a negociagdo em si € método de
resolucao de conflitos, no qual se usa uma comunicagao voltada para a persuasao.
Stanchi (2006) observa a relevancia atribuida pelo publico-alvo a mensagem
persuasiva, que consiste em um fator essencial para a influéncia, permitindo que os
destinatarios possam associar a mensagem as suas proprias crengas e valores, e isto
esta fortemente conectado ao processo de tomada de decisdes.

E importante salientar que o olhar é o primeiro instrumento de persuasio; é com
ele que nos fazemos escutar e que nos comunicamos, aponta Stern (2017). Para que
haja um trabalho no posicionamento corporal durante a negociagao, para que se passe
confianga, a presenga deve ser firme, sem arrogancia, de modo que permita que o

interlocutor compreenda o mais rapido possivel a finalidade da fala.
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O envolvimento esta diretamente relacionado as duas vias de influéncia
identificadas por Lewicki Saunders e Berry (2014), a via central concentra-se no
conteudo da mensagem e resulta em um comprometimento interno mais duradouro e
resistente. Por outro lado, a via periférica considera as distra¢des, formato e ordem da
mensagem, resultando em um compromisso mais simples, relativamente breve, mas
com maior chance de influéncias contrarias.

As vias de influéncia, sao distinguidas por Stanchi (2006) pela profundidade com
que os destinatarios consideram o tema e a mensagem. Na via do processamento
central, os destinatarios avaliam cuidadosa e criticamente os argumentos, enquanto
na via periférica, o processamento € menos reflexivo e muitas vezes baseado em
atalhos ndo relacionados ao mérito da mensagem.

Em relagéo ao conteudo, sugere tornar a oferta atrativa, estruturar a mensagem
para induzir ao consentimento, torna-la normativa e sugerir um acordo desde o inicio.
Quanto a estrutura, destaca a importdncia de uma abordagem bilateral, a
fragmentacdo de argumentos complexos em partes compreensiveis e o uso de
repeticoes.

Em relacéo a retdrica, esta é importante tanto para a influéncia quanto para a
persuasao, pode-se dizer que é a arte da eloquéncia, de falar bem e ter boa
desenvoltura durante uma fala, e segundo Nascimento (2013) a retdrica deve ser
entendida como a arte de apresentar uma ideia ou tese de forma persuasiva. Destarte,
a retdrica apresenta trés partes: a Invengao, Disposi¢cao e Expressao.

A invengdo pode ser compreendida como a busca por argumentos, provas,
como por exemplo um advogado que atua em um processo necessita de argumentos
e provas para fundamentar suas alegagdes, os advogados devem, portanto, buscar
elementos para a sua tese. Dos elementos que ele traz, alguns podem constar dos
autos, e sado provas, como documentos, laudos e depoimentos; ja outros sao
argumentos tirados da criatividade do advogado.

A disposigéo por sua vez, consiste na ordem do encadeamento destas provas e
argumentos, e a expressdo € a maneira precisa e transparéncia de expor estes

argumentos e provas, explica Nascimento (2013), que assim acrescenta:

(...) apés a busca dos elementos, a ordem em que devem figurar, o
profissional redige; aqui, todos os requisitos de uma linguagem clara, breve,
l6gica, isto é, persuasiva. Estas regras estdo na licdo de Cicero, quando
recomenda ao orador estes preceitos: “Quid dicat, et quo quidque loco, et quo
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modo” (De Oratore, IV) que, livremente, se entende por: “o que se deve dizer,
como dispor o que deve dizer e, finalmente, de que modo se deve
dizer”.(Nascimento, 2013, p. 386).

Apos ocorrer a ordem das provas e argumentos de maneira sistematica, o
profissional deve procurar uma linguagem clara, precisa, e persuasiva, que venha a
ser usada para convencimento do magistrado.

Os operadores de direito assim como 0s negociadores precisam ser preocupar
com a maneira que as pessoas processam as informagdes e tomam suas decisoes,
de acordo com Arruda (2015). O autor cita Lewicki, que segundo este, a influéncia pode
ser compreendida como o conjunto de estratégias que se usa para trazer mudancgas
tanto de atitude quanto de comportamento.

Pesquisas recentes afirmam que se pode ter uma mudang¢a de comportamentos
sem que entenda ou retenha as informacgdes especificas de determinada mensagem,
ou seja, as pessoas podem ter os seus comportamentos mudados sem que sequer
prestem atengdao. Mesmo que cada individuo tenha maneiras diferentes de persuaséo,
pode haver uma melhora através de ferramentas de influéncia e uma comunicagao

eficiente e precisa, aponta Arruda (2015), neste sentido destaca-se:

Por sua vez, utiliza-se a rota periférica quando o receptor ndo esta prestando
atencgao no conteudo, e ai podera ser influenciado pelos atributos da pessoa
que transmite a mensagem e pelo modo como a mensagem foi expressa116.
Assim, a credibilidade do negociador; sua reputagdo em relagdo a
confiabilidade e integridade; a maneira como se apresenta e se comunica; as
primeiras impressdes; as diferengas de status; sua persisténcia e
determinacdo e a habilidade de n&o deixar transparecer a intengdo de
persuadir sdo caracteristicas que exercem influéncia sobre o destinatario na
rota periférica1. (Arruda, 2015, p. 39).

A rota periférica, abordada pelo autor, diz respeito sobre as distracbes e o
formato de como a mensagem esta sendo transmitida, de modo que quando as
pessoas nao estao prestando atencdo na mensagem de quem esta expondo, este
podera ser influenciado pelos atributos de quem esta falando, assim como pela
maneira que esta expressou. Portanto, a maneira como a pessoa se apresenta, se
porta, além de sua credibilidade, e confianga sdo caracteristicas que exercem grande
influéncia ao receptor. Destaca-se que o negociador devera atentar-se para a questao
do aumento de influéncia sobre a questdo de envolvimento da outra parte, de modo

que utilizando as estratégias certas, podera obter vantagens a seu favor.
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3.1 Técnicas de Persuasao

De acordo com Nascimento (2013), o termo persuadir originou-se da raiz latina
Suadere — aconselhar, no entanto, fugiu a esse conceito. O verbo latino persuadeo, es,
ere, persuasi, persuasum possui os significados de: persuadir, induzir, convencer, levar
a crer, entre outras. A persuasao aproveita-se da retorica e da dialética, de modo que
o estudo destas artes € importante para a atuagdo de um advogado, por exemplo.
Uma técnica abordada pelo autor € que quando se tratar de um assunto dificil, deve-
se decompor e trata-lo em partes, com clareza cada uma delas, para que desta forma,
possa compreendé-las melhor. Um outro método trazido por Nascimento (2013), e que
os operadores de direito, assim como os negociadores devem observar e ter em
mente, é que se deve conhecer os argumentos que se Ihe oporao, de modo a por-se
na situacao de seu opositor e verificar quais os argumentos que usaria.

Além disso, deve-se optar pela utilizagdo de linguagem clara, evitando falas e
colocagdes obscuras, de modo que o ouvinte entenda de modo correto o que se esta
expressando, de modo que deve se ter ideia clara da proposicdo que pretenda

demonstrar e dos argumentos em que deve fundamentar-se.

4, ESTRATEGIAS DE NEGOCIAGAO E PERSUASAO NA CULTURA POP:
LICOES DE HARVEY SPECTER E JORDAN BELFORT

A negociagdo e a persuasdo sao habilidades fundamentais no mundo dos
negocios, influenciando o sucesso de transagbes comerciais, acordos contratuais e
relacionamentos empresariais. Neste contexto, a cultura pop oferece uma rica fonte de
exemplos e inspiragdes, revelando estratégias empregadas por personagens
marcantes como Harvey Specter de "Suits" e Jordan Belfort de "O Lobo de Wall Street".

Destes personagens emblematicos, pode-se extrair ligdes de negociagao e persuasao.

4.1 Harvey Specter de "Suits"

Harvey Specter, € um advogado renomado do escritorio ficticio Pearson
Hardman, e é conhecido por sua confiancga inabalavel e suas habilidades persuasivas.

Sua abordagem € marcada por trés principais estratégias: Confianga e Autoconfianga,
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Harvey transmite muita confianga em suas negociagdes, passando autoridade e
competéncia que muitas vezes leva seus oponentes a cederem as suas demandas.

Além disso, pode se dizer que o0 seu foco sdo os resultados, aponta a
reportagem?! do Site Conquer Business School, de 2018, que possui inclusive um ar de
arrogancia e muitas vezes de prepoténcia, e mesmo assim o personagem da muitas
aulas sobre negociacéo.

Harvey, também, investe tanto tempo e esfor¢o para entender profundamente o
seu cliente, assim como também o seu adversario, antecipando seus movimentos e
adaptando suas estratégias em conformidade. Essa abordagem permite que ele esteja
sempre um passo a frente durante as negociagdes.

Umas das caracteristicas mais marcantes do personagem €& a sua
autoconfianga, que € um ponto essencial no processo de convencimento, ele portanto
usa de sua imagem de notoriedade para até intimidar seus oponentes, fazendo com
que todos o respeitem.

Além disso, ele possui uma persuasio perspicaz, pois € bom em encontrar
pontos fracos e pontos de pressao em seus adversarios, € acaba usado isso a seu
favor durante as negociacdes. Ele sabe como manusear e usar seus argumentos para
convencer e persuadir.

Outro ponto favoravel do personagem, é que ele sempre possui um plano b,
caso o principal venha a falhar, e isto € fundamental caso a negociagao nao saia como

o planejado, deve-se ter uma saida para este tipo de hipotese.

4.2 Jordan Belfort de "O Lobo de Wall Street"

Leonardo DiCaprio vive o personagem Jordan Belfort, no filme de 2013, que é
um corretor de valores notério por suas habilidades persuasivas e seu estilo de vida
extravagante e exagerado. Pode-se dizer que as suas estratégias de negociagéo séo
marcadas tanto pelo carisma quanto pela persuaséo, pois 0 personagem possui um

carisma marcante que o permite envolver seu publico e clientes.

1 Reportagem sobre Harvey Specter: o melhor ou o pior exemplo de negociador? no site Conquer
Business School, 2018.
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Para Alfredo (2023), o filme inverte a ética dos negodcios, pois retrata-se
fraquezas ao invés de virtudes, pois o personagem no filme utiliza muitas taticas que
podem ser consideradas como questionaveis para poder enriquecer, abusando da
ingenuidade dos investidores.

O personagem ficticio usa técnicas de vendas agressivas e de alto impacto para
poder fechar os seus negdcios, gerando uma narrativa convincente em torno de seus
produtos financeiros e destacando os beneficios enquanto minimiza os riscos. Além
disso, o corretor € bom na linguagem persuasiva e na comunicagado nao verbal, pois
ele sabe escolher as palavras certas a dizer além de utilizar uma linguagem corporal
que reforgam sua mensagem e cria um impacto emocional.

Apesar dos personagens operarem em industrias diferentes e possuirem
abordagens distintas, ambos compartilham algumas semelhangas quanto as
estratégias de negociagao e persuasao, pois possuem confianca e sao habilidosos em
identificar e explorar as fraquezas de seus adversarios.

Entretanto, destaca-se que as suas abordagens diferenciam em certos
aspectos, pois os campos de atuagao divergem, enquanto Harvey Specter exerce o
seu conhecimento juridico e habilidades de argumentagdo para persuadir enquanto
advogado renomado, o corretor Jordan Belfort vale-se de técnicas de vendas
agressivas e carisma pessoal para poder exercer influéncia nas pessoas.

Ambos os casos oferecem ligdes valiosas sobre as estratégias de negociagao
e persuasao, principalmente no que concerne a importancia de possuir confianca,

conhecimento do cliente e adversario, carisma e comunicagao eficiente.

5. CONCLUSAO

A negociagao € umas das maneiras mais antigas para resolver os conflitos,
mesmo que haja uma preferéncia entre as pessoas pela via judicial. Entretanto, a
justica atualmente tem optado por meios alternativos de resolugéo dos conflitos, como
por exemplo através da autocomposicao para solugao das disputas.

Em suma, a questdo da instrugdo em negociagao e persuasao emerge como
um componente essencial para profissionais do direito e agentes envolvidos em
processos de negociagdo em diferentes tipos de contextos. Mesmo que o sistema

judiciario realce a necessidade de utilizar as vias alternativas, como a negociagao que
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inclusive promove beneficios as partes por ser mais célere e mais barato, ainda assim,
para que se alcance solugdes e negociagdes satisfatorias, € imprescindivel possuir
habilidades de comunicacéao, influéncia e persuasao.

O presente trabalho buscou analisar os fundamentos da negociagéo, de modo
que as partes venham compreender que através da negociagao € possivel chegar a
resultados esperados, sem apenas simplesmente aceitar o que a outra parte tem a
oferecer. Além disso, compreendeu os elementos essenciais das negociagdes e que
através destas, as negociagdes resultam em sucessos.

A persuasao e a influéncia sdo habilidades que todos os negociadores, assim
como advogados e os operadores do direito devem aperfeicoar para que suas
transacdes e negociagdes obtenham resultados positivos, € preciso ter a habilidade de
convencer e motivar as partes envolvidas de modo que venham a aceitar a ideia, a
proposta ou até mesmo o servigo que é oferecido.

Os casos emblematicos expostos da ficcdo de Harvey Specter e Jordan Belfort,
proporcionam licbes e aprendizagens valiosas quanto ao aprimoramento das
estratégias de negociacdo e o fechamento de acordos que sejam mutuamente
vantajosos. Desse modo, o investimento na instrugcdo em negociagao e persuasao se
consubstancia como uma pega-chave para o sucesso nas negociagdes, promovendo

solucdes mais eficazes e satisfatorias para todas as partes envolvidas.
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