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"Business Development é a criação de valor 
a longo prazo para uma organização a partir 
de relacionamentos, clientes e  mercados. 

Envolve a criação de oportunidades de 
crescimento consistente e não se resume a 

Vendas."
- Scott Pollack 
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BUSINESS DEVELOPMENT 
=

CRIAR VALOR QUE PERDURE 
A PARTIR DE 

RELACIONAMENTOS, CLIENTES 
E MERCADOS
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RELACIONAMENTOS FORTES + INTERESSE 
GENUÍNO NAS PESSOAS + CONFIANÇA + 

RESPEITO 
+ APRECIAÇÃO MÚTUA DO VALOR DO OUTRO

+ EMPATIA + DIÁLOGO
          = FLUXO DE VALOR A LONGO PRAZO 
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CRIAR OU MELHORAR O DIÁLOGO E A EMPATIA
 

EXPLORAR INTERESSES DAS ORGANIZAÇÕES E DAS 
PESSOAS QUE AS REPRESENTAM  

CRIAR UM FLUXO CONSTANTE DE OPORTUNIDADES DE 
NEGÓCIO
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http://www.youtube.com/watch?v=HvcQ39OBzzo&t=70


 Empatia
- "em" (para dentro) e "pathos" (sentimento). 

- A sua maneira de ver o mundo depende de onde você 
está. A capacidade de perceber a situação do jeito que o 
outro lado percebe, por mais difícil que possa parecer, é 
uma das mais importantes habilidades que um 
negociador pode ter. 

 



•

Caminhada da Empatia 
• Se você é destro, dê um passo à frente.
• Se um dos seus pais ou ambos têm diploma universitário, dê um passo à frente.
• Se você pode encontrar Band-Aids do seu tom de pele dê um passo à frente.
• Se você utiliza prioritariamente o transporte público, dê um passo para trás.
• Se você se sente inseguro andando sozinho à noite, dê um passo para trás.
• Se sua família possui empregados domésticos, dê um passo adiante.
• Se você se move pelo mundo sem medo de agressão sexual, dê um passo à frente.
• Se sua família possui um computador, dê um passo à frente.
• Se você já desempenhou um papel significativo em um projeto por causa de um talento, dê um passo à frente. 
• Se você pode demonstrar afeto para seu parceiro em público, sem medo de violência, dê um passo em frente.
• Se você já teve que pular uma refeição ou estava com fome porque não havia dinheiro suficiente para comprar comida, dê um passo para 

trás.
• Se você se sente respeitado por seu desempenho acadêmico, dê um passo adiante.
• Se você tem uma deficiência fisicamente visível, dê um passo para trás.
• Se você tem uma doença ou deficiência invisível, dê um passo para trás.
• Se você já foi desencorajado de uma atividade por causa de etnia, classe, sexo, deficiência ou orientação sexual, dê um passo para trás.
• Se você já tentou mudar sua aparência, maneirismos, ou comportamento para pertencer a algum grupo ou lugar, dê um passo para trás.
• Se você vem de uma família monoparental, dê um passo para trás.
• Se você mora em uma área com crime e atividade de drogas, dê um passo para trás.
• Se alguém em sua casa sofreu ou sofre de doença mental, dê um passo para trás.
• Se você foi vítima de assédio sexual, dê um passo para trás.
• Se você já se sentiu desconfortável com uma piada relacionada à sua religião, etnia, sexo, deficiência ou orientação sexual, mas se sentiu 

inseguro para enfrentar a situação, dê um passo para trás.
• Se você pode cometer erros e não ter pessoas atribuindo seu comportamento a falhas em seu grupo étnico ou de gênero, dê um passo 

adiante.
• Se você já fez pós-graduação, dê um passo em frente.
• Se você tem mais de cinquenta livros em sua casa, dê um passo em frente.
• Se você já foi preterida em promoções na carreira por conta da maternidade, dê um passo para trás.
• Se você já foi preterido em promoções na carreira por conta da paternidade, dê um passo para trás. 



Exercício: enxergar sem ver

A proposta é estimular a capacidade de imaginação e 
percepção do outro por meio de recursos sensoriais que não 
envolvam a visão e o pré-julgamento. Inspirados no vídeo de 
Evgene Bacar, os trios trabalharão juntos a fim de que um 
seja "vendado" para tirar fotos apenas com instruções e 
descrições obtidas do outro colega sobre distâncias, 
aparências, visual, atratividade da foto, conteúdo, etc. 
Basicamente, um está de olhos fechados representando o 
papel do fotógrafo que enxerga mas não vê. Já seu colega vê 
e descreve ao fotógrafo o seu olhar para que a foto reproduza 
o terceiro colega através da somatória das visões de mundo 
de todos naquele instante, produzindo juntos uma imagem 
comum. Repita o exercício por outras 2x, trocando de papel. 
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NEGOCIAÇÃO INTEGRATIVA DE HARVARD
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Negociação Integrativa de Harvard 

→ William Ury, Bruce Patton, Roger Fisher e Daniel Shapiro. 

→ O ser humano como ser comunicativo e negocial.

→ Importante binômio: INTERESSES (necessidades, desejos e 
medos ligados à preocupação ou à vontade de alguém) X 
POSIÇÕES (itens tangíveis que alguém diz querer). 

→ Perde/Ganha vs. Ganha/Ganha. O negociador “ganha-ganha” 
está atento à possibilidade de soluções inovadoras, criativas, à 
criação de valor e à manutenção de relacionamentos. 

→ Diferenças culturais específicas contam e muito. 



Posição vs. Interesse

INTERESSES

POSIÇÕES

INTERESSES

POSIÇÕES

→ Problema básico em uma negociação 
segundo Ury, Patton e Fisher não reside 

em posições conflitantes, mas no conflito 
entre necessidades, desejos, 

preocupações e medos das partes. Focar 
em interesses, segundo tais professores 

funciona pois para cada interesse 
existem diversas posições possíveis que 

podem satisfazê-los.



INTERESSES

      INTERESSES

     
        POSIÇÕES

→ Portanto, é fundamental focar 
em interesses e inverter o 

iceberg, deixando as posições de 
lado. Muitas perguntas, bom 

relacionamento, pesquisa, 
preparação, análise de 

informações, contratos de 
confidencialidade, etc. são alguns 

caminhos possíveis. 



Um bom acordo é aquele que…

→Seja melhor que a nossa ALTERNATIVA

→Satisfaça os INTERESSES das partes

→Seja a melhor de muitas OPÇÕES

→Seja LEGÍTIMO para ambas as partes

→Contenha COMPROMISSOS entre as partes

→Seja alcançado eficientemente, com COMUNICAÇÃO

→Ajude a construir um bom RELACIONAMENTO.



Zona de Barganha para a negociação

Maria Clara pretende vender seu apartamento 
para mudar-se para um maior e perto do novo 
trabalho, e está pedindo 280 mil reais. Heitor,seu 
colega de turma, demonstrou interesse em 
adquirir, e propôs pagar 200 mil reais. O mínimo 
que Maria Clara aceitaria pelo apartamento é 230 
mil e o máximo que Heitor pagaria é 250 mil.



O BATNA ou MAANA

Best Alternative to a Negotiated Agreement

Melhor Alternativa à Negociação de um Acordo

O que fará Maria Clara se não conseguir vender a 
casa pelo preço desejado? Alugar? Comprar um 
carro para ir ao novo trabalho?

Pensem em alternativas concretas ao acordo.

Mapeamento de interesses

Quanto melhor o seu Batna, maior o seu poder de 
negociação





Identifique o MAANA:

“Vera, uma das melhores funcionárias de Vitor, pede para 
conversar com ele sobre uma licença de 10 meses que 
pretende solicitar. Vitor está com muito trabalho e tem 
receio do caos que a ausência de Vera pode gerar no 
Departamento Comercial. Vera verificou as políticas de 
licença da empresa e está convencida de sua necessidade, 
pois precisa dar mais atenção ao filho de 10 anos, que está 
com sérios problemas na escola”.



VAMOS PRATICAR? O Grupo Alfa de Transporte possui empresas na área de logística, 
transporte, bem como armazenamento e guarda de documento. O Grupo Alfa está 
cumprindo o plano de recuperação judicial já aprovado por seus credores. A fim de 
garantir a aprovação do plano no ano passado e estancar as ordens de despejo então 
em curso, o Grupo Alfa inseriu uma categoria específica de credores em seu plano: os 
credores locadores-proprietários dos armazéns alugados. É chegado o momento do 
pagamento integral em uma única parcela do crédito de classe preferencial de credores 
locadores. O Grupo Zeta Patrimonial aluga armazéns na Bahia para o Grupo Alfa há 
muitos anos, votou favoravelmente à aprovação do plano na assembleia de credores e 
manteve em vigor os contratos de locação por conta da promessa de pagamento 
integral em uma única parcela de mais de 2 milhões de Reais. O Grupo Alfa, porém, não 
tem condições de pagar todos os credores locadores em uma única parcela e já estuda 
a possibilidade de alugar outros imóveis. O mercado imobiliário decaiu 
significativamente nos últimos anos e muitos armazéns do Grupo Zeta Patrimonial 
estão desalugados. O aluguel hoje vigente entre as partes está superior à atual prática 
de mercado. 
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TÉCNICAS DE MEDIAÇÃO



K
ic

ke
r-

b
ox

 

ESCUTA ATIVA
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O QUE TE ANIMA AGORA?
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RAPPORT
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(Vecchi, 2005)Linha do tempo

Empatia

Impacto
Influência

Colaboração

Escuta 
Ativa

Rapport

Negociação 
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MUITO OBRIGADA!


