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HABILIDADES DE NEGOCIACAO

Habilidades Cognitivas

Habilidades Emocionais
Habilidades Comunicativas

Habilidades Sociais
Habilidades Técnicas




Habilidades Cognitivas

Percepcao

= A funcao que atribui a sensoriais, a
partir de historico de vivéncias passadas. Atraves da percepgao um
individuo organiza e interpreta as suas impressoes sensoriais para
atribuir significado ao seu meio.

Raciocinio Dedutivo
= Fonte de verdade para um dedutivista € a logica,

Raciocinio Indutivo
= A fonte de verdade para um dedutivista é a légica, para um indutivista
é a experiéncia.
Criatividade

= Faculdade ou atributo de quem ou do que € criativo; capacidade de criar
coisas novas; espirito inventivo




Habilidades Emocionais




Habilidades Comunicativas




Habilidades Sociais




Habilidades Tecnicas




CRENCAS E ATITUDES




Crencas e Atitudes

1. Componente Cognitivo: Crencas,
conhecimentos.

2. Componente Afetivo: Sentimento pro ou
contra determinado objeto.

3. Componente Comportamental:

predisposicao intima + situacao = comportamento




ATITUDE & CRENCAS

Predicao. As atitudes constituem o6timas
preditoras do comportamento.

Ex.: Indice de intencéo e de rejeicdo de voto.




ATITUDE & ATITUDE & CRENCAS

Resultante. O comportamento é resultante
de varias atitudes. Influem diversas variaveis:

1. Como gostaria de agir (desejo).
2. Como deve agir (normas sociais).

3. Como regularmente age (habitos).

4. Quais as consequéncias esperadas
(expectativas).

Interesse. Ha maior correspondéncia entre
atitude e comportamento quanto maior for o
Interesse no objeto atitudinal.




OUTROS PROCESSOS PSICOLOGICOS

Percepcao. As atitudes influenciam a
percepcao da realidade.

Motivacao. Desencadeamento do

comportamento X papel de predisponente da
acao.

Aprendizagem. Hipotese: O material de
atitude favoravel é mais facil de ser
assimilado do que aquele com atitude
desfavoravel.




MUDANCA DE ATITUDE

Possibilidade. As atitudes sao passiveis de
mudanca.

Interdependéncia. Os componentes

cognitivos, afetivos e comportamentais que
integram as atitudes sociais influenciam-se
mutuamente em direcao a um estado de
harmonia. Qualguer mudanca num desses
trés € capaz de modificar os outros.




MUDANCA DE ATITUDE

Mudanca no componente cognitivo.
Ex.. Campanha eleitoral / Lula.

Mudanca no componente afetivo.
Ex.. Desavenca sem razao.

Mudanca no componente
comportamental.

EX.: quando € obrigado a fazer algo;
beneficios.




VARIAVEIS PARA A MUDANCA
DE ATITUDE

Caracteristicas do Comunicador.
1. Credibilidade e competéncia.
2. Parcialidade.




VARIAVEIS PARA A MUDANCA
DE ATITUDE

Caracteristicas da Forma de
Apresentacao.

1. Ordem de apresentacao dos argumentos.
2. Apresentacao ou omissao de conclusao.

3. Comunicacao unilateral ou bilateral.
4. Quantidade na mudanca tentada.

5. Natureza emocional ou racional da
comunicacao.

6. Comunicacao com argumentos
suscitadores de medo.




VARIAVEIS PARA A MUDANCA
DE ATITUDE

Caracteristicas do Tipo de Audiéncia.
1. Personalidade do Ouvinte.
Auto-estima.
Autoritarismo.

Isolamento social.

Maior ou menor riqueza de
fantasias.

Sexo.

2. Filiacdo a Grupos Sociais.
|dentificaco.
Procedéncia.




CRENCAS

Quantidade. Possuimos centenas de
milhares de crencas sobre o mundo social e
fisico.

Influéncia. As crencas influem no
comportamento.

Sistema de crencas. E a organizacao de
forma psicoldgica, e nao necessariamente
l0gica, dentro da pessoa, de todas as suas
Crer)glas Incontaveis sobre a realidade fisica e
social.




SISTEMA DE CRENCAS

As crengas variam no grau de importancia
para o individuo.

Quanto mais central uma crenga, mais
resistira a mudanca.

Quanto mais central for a crenga que mudou,
tanto mais difundida as repercussoes no
resto do sistema de crenca.




CATEGORIAS DE CRENCAS

1. Tipo A — Crencas Primitivas — Consenso
100%.

2. Tipo B — Crencas Primitivas — Consenso

Zero.
3. Tipo C — Crencas de Autoridade.
4. Tipo D — Crencas Derivadas.
5. Tipo E — Crencas Inconsequentes.




SISTEMA DE CRENCAS




