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Resumo:

A Negociagdo estd cada vez mais presente no nosso cotidiano. Vivemos num mundo globalizado,
e num ambiente tipico de mudancas e conflitos. Essa realidade do mundo em transformacéo faz
com que jogos de interesses se choguem, e com isso surgem os conflitos, aléem de diversos outros
fatores que interferem no processo relacional das pessoas dos grupos e organizacfes. Sobre esses
aspectos, procuramos através de uma linguagem clara e objetiva, mostrar a importancia do
processo de negociacdo dentro deste contexto. A necessidade de desenvolvimento da habilidade
de negociagdo e premente, pois vivemos num mundo de conflitos e jogo de interesses. Diante
disso, o artigo apresenta em sintese o processo de negocia¢do, sua importancia de se conhecer 0s
objetivos da negociacdo, e conduzi-la no cenario em que a mesma esta inserida, bem como a
importancia de se conhecer o negdcio, objeto da negociacdo, 0 ambiente e as expectativas em
relacdo ao processo e o conflito que envolveu aquela negociacdo. Nao deixando de lembrar da
ética e concessdes que envolvem todo um processo negociagao.
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1 Introducao

Com as constantes mudancas no cenario do nosso mundo globalizado, e 0 com o
aumento cada vez mais dos objetivos desafiadores pelos quais as organizacgdes estdo inseridas,
cada vez mais a tomada de decisdo rapida e acertada, bem como a resolucdo dos conflitos atraves
da negociacdo, vém ganhado espaco e importancia no contexto do nosso cotidiano.

Pretendemos com este artigo reacender a lembranca da importancia do processo de
negociacao, seu conceito, as etapas, objetivos, e a importancia de analise dos cenarios.

Procuramos de forma clara e simples abordar os aspectos fundamentais que devem ser
observados pelo negociador, a importancia do conhecimento do negdcio, conhecimento do

* Graduado em Administracdo pelo UBM, pés-graduado em Geréncia Superior de Empresas, Gestéo de
Recursos Humanos e Gestdo Estratégica em Negdcios pelo UBM , Mestrando em Gestéo e estratégias em
Negocios pela UFRRJ e Professor Universitario na AEDB e UBM. lucarod@yahoo.com

** Graduado em Engenharia Metalurgica Pela UFF, Graduado em Administracdo e p6s-Graduado em Geréncia
Superior de Empresa pelo UBM e Mestrando em Gestdo e Estratégias em Negécios pela UFRRJ e professor
universitario no UBM. Jose_vilmar.oliveira@saint_gobain.com

32


mailto:lucarod@yahoo.com
mailto:Jose_vilmar_oliveira@saint_gobain.com

ambiente e as expectativas da negociacdo, o processo do conflito, e um dos fatores mais
importantes que & a ética na negociacao.

Com a elaboracdo deste artigo, esperemos contribuir com aqueles que buscam
orientacdo para a preparacao, conducdo e fechamento de um processo de negociacao.

2 O Conceito de Negociacao

Segundo David Berley (The Positive Negotiation Program — 1984), Negociacdo é um
processo, em que duas ou mais partes, com interesses comuns e antagbnicos se relinem para
confrontar e discutir propostas explicitas com o objetivo de alcangarem um acordo.

Concordamos com essa definicdo, uma vez que realmente a negociagdo € um processo,
pois estd situado no tempo passado, presente e futuro e, além disso, exige planejamento,
execucéo e controle.

Uma negociacdo normalmente é originada de uma situacdo ou problema ocorrido no
passado, visando uma solucdo para o presente ou futuro.

O inicio do processo de negociacdo se da pela necessidade de uma das partes em
resolver um determinado problema ou solucionar um conflito. Isso implica em dizer que, para
que haja um processo de negociacdo, necessariamente precisa haver duas ou mais partes
envolvidas e interessadas em negociar para chegarem a um acordo.

Quando falamos em acordo, implicitamente, podemos dizer que as partes envolvidas no
processo precisaram fazer algumas concessdes de seus interesses ou pontos de vista para que o0
acordo fosse firmado. Contudo, ndo se pode afirmar se as partes fecharam um bom acordo, pois
isto € muito subjetivo, uma vez que os interesses sao antagdnicos e, muitas vezes, a negociagao se
da, como ja dissemos, para corrigir problemas ou conflitos existentes, que se nao solucionados,
trardo ainda mais problemas ou prejuizos para as partes envolvidas.

Neste contexto, existem alguns fatores importantes que precisam ser levados em
consideragdo num processo de negociacao que sdo:

Interesse em negociar - As partes envolvidas precisam estar interessadas na negociacdo, de outro
modo, ele nunca se concretizara.

Saber fazer concessdes - Dificilmente as partes chegardo a um acordo sem abrir mdo muitas
vezes de valores pessoais ou sentimentais, pois um bem que tenha valor sentimental, para quem
estd se desfazendo dele vala muito mais do que para quem o esta comprando. Pois, no caso do
vendedor, existe a questdo sentimental e que, muitas vezes, por uma necessidade é obrigado a se
desfazer daguele bem. J& para o comprador, € um processo de negociacdo normal onde é
colocado um valor real sem o fator sentimento embutido.

A concessdo é uma peca importante no processo de negociacdo, entdo ela tem que ser
dosada para, ao se concedé-la, obter-se 0 melhor. Muitos negociadores se guardam ou se retraem,
no inicio das negociacdes, e fazem poucas concessdes nesta fase, mas ndo fazem isso por
fraqueza ou porque sdo durdes ou inflexiveis, apenas estdo usando uma estratégia de conhecer o
oponente, analisando o0s seus movimentos e posi¢es. Apos conhecer o0s pontos fortes e fracos
dos oponentes comeca a fazer as concessdes devidas. Alguns negociadores cedem, muito pouco,
durante toda a negociacdo, porém nos momentos de impasses e conflitos cedem muito. Quem
estd negociando deve saber que muitas concessdes feitas ndo custam nada, entdo devemos fazé-
las e deixar com que a outra parte negociadora fique satisfeita.
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O Poder de Barganhar - Os participantes da negociacdo precisam ter poder para efetuar a
negociacdo e chegarem a um acordo. O empowerment € importante, pois mostra ao oponente que
0 opositor tem poder de decisao.

3 Etapas da Negociacdo

No processo de negociacdo devemos cumprir algumas etapas para se alcancar 0s
objetivos. Assim, estratégias e taticas devem ser seguidas para se evitar ou minimizar o
aparecimento de impasses, que fatalmente aparecerdo. Também no processo surgira a
necessidade de se fazer concessdes para se alcancar os objetivos. No conhecimento dos negocios
é importante se conhecer, além dos objetivos, as alternativas e os critérios de decisdo que seréo
tomadas durante 0 processo de negociacao.

3.1 Objetivos

O primeiro passo no planejamento de cada negociacao € determinar os objetivos. Saber o
que realmente queremos. Como existem varios objetivos no processo de negociacdo € necessario
organiza-los por ordem de prioridade, classificando-0s quais podem ser negociados e quais nao
entram em discussdo. Essa classificacdo tem um carater pessoal e serve para se tracar alguma
tatica ou estratégia e ndo deve ser externado para ndo dar ferramentas ao oponente.

Os objetivos, também, podem ser classificados como:

Ideais: sdo aqueles que podem ser alcangados se 0 outro negociador concorda com o que
voceé solicita.

Realistas: sdo aqueles em que o outro negociador ndo aceita a sua proposta e oferece
resisténcia, atingindo-se o objetivo apds concessdes das partes envolvidas.

Quanto aos objetivos € bom ter uma visdo bem clara do que sdo verdadeiramente 0s
objetivos para distingui-los de desejos e necessidades. Os objetivos devem ser colocados na mesa
de negociacdo quando se precisa efetivamente de alguma coisa. Como exemplo podemos dar:
uma solicitacdo de um treinamento no exterior. A negociacdo com o chefe s6 deve ser colocada
como objetivo quando este treinamento for essencial, ou seja, vocé precisa fazer para melhorar
seus conhecimentos, mas se for apenas para fazé-lo sem agregar conhecimentos, ndo deve constar
da pauta de negociacéo.

Em uma negociagdo 0s objetivos devem ser definidos. Esta definicdo deve ser
acompanhada de uma margem de negociacdo com valores maximo e minimo definidos. Estes
valores servem de parametros para que o negociador se guie, sem correr o risco de ultrapassar 0s
limites ou crie algum impasse por desconhecimento destes. Neste ponto, € bom lembrarmos o
livro “A arte da Guerra” — Sun Tzu, que diz: “Se conhecemos o oponente e a nGs mesmos nao
precisamos temer o resultado de uma centena de combates”. Isto significa que, além de
conhecermos 0 que queremos, também, é necessario que facamos tudo, o que estiver a0 nosso
alcance, para conhecermos o oponente, saber o que ele deseja, saber quais sdo 0s seus pontos
fracos e fortes.

Quando determinamos 0 maximo e o minimo desejaveis é bom que se faca uma
justificativa destes valores para que no futuro se saiba porque se chegou a estes valores e, assim,
podemos explicar aos interessados o porque destes valores.
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3.2 Cenaérios

A preparagdo para um processo de negociacdo deve levar em conta 0s cenarios que
envolvem a negociacdo. Os cenarios servirdo para se fazer simulagbes e, assim, antecipar 0s
possiveis resultados.

Para a negociacdo de precos de uma prestacao de servigos, por exemplo, em um periodo
inflacionario, a montagem de cenarios com baixa, média e alta inflacdo se faz necessario para que
tenhamos uma visdo do que pode acontecer, nos trés cenarios, e a partir dai, fazer as corre¢oes
necessarias para se obter o preco mais justo para ambas as partes.

3.3 Conhecimento do negdécio

As pessoas que estdo envolvidas na negociacdo devem ter pleno conhecimento do
negocio para evitar um fracasso dos objetivos pretendidos. Ha necessidade de indicar pessoas que
conhecam o negdcio para que elas discutam, ponderem, analisem e tomem decisdes mais
acertadas. Se pessoas leigas forem indicadas para negociar, o0 risco de ndo termos uma boa
negociacdo é muito grande, pois elas ndo conhecem o negocio e, as vezes, nem 0 assunto
envolvido, em determinado momento. Se isto acontece, € possivel que a parte que tem pessoas
preparadas para a negociacdo faca um bom acordo, ndo pelos seus proprios conhecimentos e
virtudes, mas pela fragilidade da outra parte.

3.3.1 Quadro de interesses

Os negociadores devem saber claramente quais sdo o0s interesses envolvidos na
negociacdo. Assim, devem saber quais Sdo 0s interesses comuns que atendem as partes
envolvidas, quais 0s interesses que se complementam para alcancar os objetivos do foco
principal. E importante, também, saber os interesses opostos ou conflitantes que podem
atrapalhar uma boa negociacdo, além de outros interesses que possam surgir durante a
negociacdo, 0s quais podem atender ou ndo, a uma determinada parte dos negociadores ou a
todos os envolvidos. Supondo que ndo atendam a uma parte envolvida, entdo novas negociacoes
comegaréo, com foco nestes novos interesses, para se eliminar os conflitos que apareceram.

3.3.2 O que sera negociado?

E preciso ter bem definido o que sera negociado. Essa definicdo é que ira delinear como
0 processo sera conduzido. Para evitar que surjam problemas novos ou minimize o aparecimento
destes, nas negociacdes, deve-se relacionar tudo o que serd negociado, durante a montagem dos
cenarios. Quando sabemos 0 que sera negociado, devemos definir a importancia e os valores do
que sera negociado. 1sso € bom, porque se atribui uma escala ou hierarquia de importancia e valor
daquilo que estamos negociando.

4 Negociadores
Uma vez definido o que sera negociado, é necessario identificar quem tem o melhor

perfil para conduzir a negociacdo, pois uma falha, dependendo do que est& sendo negociado, pode
causar grandes prejuizos a organizacao.
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O negociador precisa conhecer a fundo sobre o que ird ser negociado, o tempo estimado
para o fechamento do negdcio, até onde o negociador pode chegar, quais as restricdes, se é que
elas existem. Isso fard com que o negociador tenha mais informacGes e com isso se sinta mais
seguro durante o processo. E preciso que ele saiba também qual o procedimento a seguir caso
haja um impasse na negociagéo.

Com relacdo aos negociadores, estes devem apresentar algumas caracteristicas, tais
como, o relacionamento interpessoal. As pessoas que se propdem ou sdo indicadas como
negociadores devem apresentar um estilo préprio que é o de nao se envolver emocionalmente
com a negociacgéo e os atores desta. Quem vai para uma mesa de negocia¢do ndo pode ver a outra
parte como um inimigo, e sim como uma outra pessoa que quer resolver um problema comum.
Para isso, devem ter flexibilidade nas negociacGes para evitar as decisdes de “isso pode e isso ndo
pode”. Essa flexibilidade é importante porque ela corta algumas arestas que vdo surgindo ao
longo das negociacdes.

O negociador, ainda, deve ter e demonstrar confianca nos assuntos envolvidos na
negociacdo. Se ele transmite seguranca, 0 oponente terd mais cuidados ao fazer algumas
colocacOes de seus pontos de vista, pois se eles forem colocados de uma forma errada ou que
gerem interpretacdes dubias, com certeza, ele saird perdendo na negociacdo. O bom negociador
deve formular bem as perguntas, considerando trés pontos: o que quer saber, como perguntar e
como aplicar as informaces recebidas.

5 Ambiente da Negociacao

O “territorio” onde serd feita a negociacdo também pode exercer influencia sobre o
processo de negociacdo. Portanto, se 0 negociador ndo conseguir fazer a negociacdo em seu
“territorio”, devera evitar fazé-la no territério do oponente, aconselha-se entdo conduzir o
processo em um “territério” neutro.

Fazer a reunido no proprio ambiente é uma vantagem estratégica que ndo deve ser
desprezada porque conhecemos todos 0s meios e podemos a qualquer momento, requisitar outras
pessoas e/ou interessados nos assuntos tratados. A desvantagem € que, por motivos internos,
podemos ser interrompidos para atender a um superior ou resolver algum problema da empresa.

Ao contrario, se a reunido for no ambiente do adversario, ndo temos o controle sobre o0s
acontecimentos logisticos, nem tampouco estamos familiarizados com o ambiente, gerando,
assim, uma perturbacdo no processo de negociacdo. A vantagem é que pode solicitar um
adiamento, tendo como justificativa, a necessidade de consultar a sua empresa. Outra vantagem é
que ao se deslocar para 0 ambiente adverséario, demonstramos ao oponente que estamos abertos
para concessoes.

Quando a negociacao é em ambiente neutro, a vantagem inicial é daquele que consegue
ter ao seu lado os especialistas € 0 material necessario, e isso exige esforcos em nivel da
organizagao.

6 Expectativas da Negociacdo
E preciso que o negociador saiba claramente o que deseja da negociagdo, pois uma
negociacdo sem objetivo, certamente ndo tera um bom desfecho.

Segundo Arthur Diniz em seu artigo “Negociacdo: A arte de conseguir 0 que se quer”
(revista vencer n°® 67 — 2005), Quanto mais objetiva e baseada em critérios imparciais for a
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negociacdo, melhor sera o acordo final para todos. O sucesso esta na auséncia de paixao, na boa
comunicacao.

Arthur Diniz, afirma que o processo de comunicacdo e de vital importancia para o
sucesso de uma negociacdo, pois dentro do processo de comunicacdo temos sempre trés
participantes que sdo: Um emissor, um receptor e uma mensagem. E, na maioria das vezes, existe
mais de um participante indesejado: O mal-entendido.

O segundo ponto importante no processo de comunicagdo e negociacdo, segundo
Arthur Diniz, é o entendimento de como o receptor recebe a mensagem, pois existem trés canais
principais para condugdo da mensagem que sdo: Auditivo, visual e sinestésico.

Sabemos que pessoas auditivas entendem melhor, as mensagens faladas, percebem
ruidos inaudiveis e adoram musica.

Algumas frases caracteristicas das pessoas auditivas:

Eu entrarei em contato com vocé;
Eu posso pegar essas id€ias;
Segura um segundo;

Eu sinto isso nos meus 0ssos;
Um homem de coragdo quente;
Um cliente frio.

Enquanto as pessoas visuais se comunicam com mais eficiéncia através de imagens,
gostam de paisagens bonitas e se preocupam muito com a beleza.

As pessoas visuais utilizam alguns exemplos de frases como:

Eu vejo o que vocé quer dizer;

Eu estou olhando atentamente para a idéia;
Temos 0 mesmo ponto de vista;
Mostre-me 0 seu ponto de vista;

Vocé vai olhar para tras e rir.

J4 0s sinestésicos sdo movidos por sentimentos e sensacdes e, facilmente, se
emocionam. Alguns exemplos de frases de pessoas sinestésicas sdo:
Vivendo em harmonia;

Isso é grego para mim;
Conversa fiada;

Ouvir passarinho cantar;
Entrar no tom;

Musica para meus ouvidos.

De acordo com Arthur Diniz quando vocé consegue identificar no negociador estas
caracteristicas, vocé terd mais facilidade no processo de negociacdo, pois poderd utilizar
estratégias de acordo com a caracteristica do negociador, e assim podera utilizar recursos
compativeis com cada estilo.

7 Conflito

Conflito pode ser definido como “uma luta por valores e reivindicacdes de status, poder
e recursos escassos” - Andrade, Rui Otavio Bernardes de, Rovigati, Danilo Alyrio, Macedo,
Marcelo Alvaro da Silva - Principios de Negociac&o.

Segundo Lalande, “conflito € uma relagdo de dois poderes ou de dois principios, cujas
aplicacdes exigem de um mesmo objeto determinagdes contraditorias”.Em uma negociacao, o
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conflito, na maioria das vezes, sempre aparecera, pois a negociacdo nao ocorre com todos
concordando ou ndo concordando com as propostas feitas.

O conflito é um tipo de relacdo que nunca deixara de existir, pois sempre estamos
contestando alguma afirmacdo. Conflito é uma palavra muito ampla, é inerente ao ser humano,
uma vez gque nunca estamos satisfeitos com o objetivo atingido. Logo que o atingimos entramos
em um novo conflito para obter mais alguma coisa. Este € um tipo de conflito existente nas
pessoas que buscam sempre melhorias pessoais, que pode ser uma ambicdo sadia ou a doentia,
esta ndo respeita a ética nem os semelhantes, quer alcancar os a qualquer preco.

As partes que estdo em negociacdo devem fazer possivel para minimizar os conflitos e,
assim, evitar as divergéncias e intransigéncias. A intransigéncia, talvez seja a esséncia maior do
conflito, pois ela se da quando uma das partes envolvidas na negociacdo ndo aceita 0 ponto de
vista da outra parte. Em situacdes de tensdo, dificilmente uma parte abre mdo do seu ponto de
vista, e ai, se instala discussoes e, as vezes, ndo sdo faceis de resolver.

No momento do conflito € bom que, no grupo, tenha alguma pessoa com poder de
lideranca para tentar resolver o problema, pois as pessoas esperam do lider. Mas, é bom que se
diga que a posicdo do lider, neste momento, ndo é das melhores, porque todos esperam uma
tomada de decisdo milagrosa de sua parte. Ndo € uma tarefa facil para o lider, porque ele esta
lidando com pessoas que tém pensamentos e posi¢cdes antagbnicas. Depois ela tem que tomar
uma posicao, e ai, surgem as perguntas. Como saber quem tem razdo? Como saber a quem dar
razdo? Ela ndo tem a certeza completa de sua decisdo, entdo, confia no seu instinto, com base em
sua experiéncia e no seu tato diplomatico.

7.1 O Processo do Conflito

O conflito se desenrola em um processo dinamico no qual as partes se influenciam
mutuamente. As condic¢des antecedentes criam as condi¢des para a ocorréncia dos conflitos.

Uma das partes percebe que existe uma situacdo potencial de conflito, passa a
desenvolver sentimentos de conflito em relacdo a outra e se engaja em um comportamento de
conflito.

A acdo de uma das partes conduz a alguma forma de defesa ou de reacéo a outra. Dessa
reacdo (que pode ser positiva ou negativa), pode haver uma intensificacdo do conflito ou uma
forma de resolucéo.

7.2 Administragdo de Conflitos

Os conflitos sdo comuns nas organizacdes, entdo o administrador deve saber como
trabalhar sob esse aspecto, e para isso tem a sua disposicdo trés abordagens para administrar 0s
conflitos, que séo:

7.2.1 Abordagem estrutural do conflito

O conflito surge das percepcdes criadas pelas condi¢bes de diferenciacdo, limitacao de
recursos e escassos e de interdependéncia. Para eliminar os conflitos neste aspecto € preciso atuar
sobre uma das trés condicdes que predispdem o conflito, a saber:

Reduzir a diferenciacdo do grupo;
Interferir nos recursos compartilhados;
Reduzir a interdependéncia.
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7.2.2 Abordagem dos Processos de Conflitos

E a abordagem que procura reduzir os conflitos através da modificagdo do processo,
isto é, de uma intervencdo no episddio do conflito. Pode ser realizada de 3 maneiras diferentes:
Desativacdo do conflito: uma parte reage cooperativamente;
Reunido de confrontacdo entre as partes: Reunir face a face, as partes conflitantes, exteriorizar
emocoes, etc...
Colaboracdo: E utilizada, apds ultrapassada a oportunidade de desativacdo e reunido de
confrontacdo. Identificar solugdes do tipo ganha-ganha.

7.2.3 Abordagem Mista

E a administracdo do conflito tanto nos aspectos estruturais como nos de processo, e
inclui intervencg@es sobre a situacdo estrutural e sobre o episddio conflitivo.

7.2.4 Estilos de Administracédo de Conflitos

Segundo Idalberto Chiavenato (Gestdo de pessoas - O novo papel dos Recursos
Humanos Nas organizagbes — 1999) Existem vérios estilos de administracdo de conflitos,
apresentaremos a seguir cinco desses modelos:

1 - Estilo de Evitagdo: Reflete uma postura nem assertiva nem cooperativa, na pretenséo de evitar
ou fugir ao conflito.

E usado quando o problema é trivial, quando n&o ha chance de ganhar, quando requer tempo para
obter informacGes ou quando um desacordo pode ser oneroso.

2 - Estilo de Acomodacdo: Reflete alto grau de cooperagdo para suavizar as coisas € manter a
harmonia. Consiste em resolver os pontos menores de discordancia e deixar os problemas
maiores a frente.

3 - Estilo Competitivo: E o comando autoritario que reflete forte assertividade para impor o seu
proprio interesse. E utilizado quando uma agdo decisiva deve ser rapidamente imposta em
situacGes importantes ou impopulares, em que as agdes de urgéncia ou emergéncia sao
necessarias ou indispensaveis.

4 - Estilo de Compromisso: Reflete uma combinagdo de ambas as caracteristicas de assertividade
e de cooperacdo. E utilizado quando uma parte aceita solugdes razoaveis para a outra e cada parte
aceita ganhos e perdas na solucao.

5 - Estilo de Colaboracdo: Reflete elevado grau de assertividade e de cooperacdo. Habilita ambas
as partes a ganhar, enquanto utiliza a negociacio e o intercAmbio para reduzir diferencas. E
utilizado quando os interesses de ambos os lados sdo importantes, quando os pontos de vista das
partes podem ser combinados para uma solucdo e quando 0 Compromisso requer consenso.

O conflito, geralmente é o ponto de partida para o inicio de um processo de negociacéo,
e desse processo, geralmente, surge o acordo.

8 O Processo de Negociagao

O processo de negociacdo é a forma ou maneira de como devemos utilizar as
informagfes e 0s recursos sobre os cenarios, o conhecimento do negocio, as habilidades e o
relacionamento pessoal dos negociadores, ou seja, € a negociacdo propriamente dita. No
processo, utilizamos as estratégias e taticas para se alcangar os objetivos.
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Devemos iniciar a negociacdo, ndo com atritos ruidos ou desconfiancas, mas, sim,
transferir ou gerar confianca e criar um clima construtivo para que as pessoas sejam receptivas,
dispostas a ouvir e prestar informacdes relevantes que possam levar ao bom desenvolvimento da
negociacao.

Durante a negociagdo devemos coletar informacgdes para nos inteirar e confirmar 0s
problemas dos outros negociadores, as solucdes e o0s possiveis beneficios que ele procura
alcancar.

Com conhecimento e habilidade os negociadores minimizam e eliminam os impasses
fazendo concessdes, dentro dos limites do objetivo desejavel e 0 minimo necessério.

Durante o processo de negociacdo algumas técnicas, estratégias e taticas ndo devem ser
utilizadas, séo elas:

1- Improvisacdo e falta de planejamento: no mundo globalizado em que vivemos as informac6es
sdo muito rapidas e em grande quantidade, aqueles que se preparam melhor tém grande chance
de sair vitoriosos;

2- descobrir o ponto fraco do oponente e ataca-lo: o sucesso da negociacdo estd na valorizacao
dos aspectos positivos dos negociadores, entdo devemos descobrir as oportunidades e aproveita-
las.

3- aplicar trugues, macetes e artimanhas: o uso destes artificios pode tornar o adversario perigoso,
ele pode, também, adotar os mesmos artificios e derrota-lo.

4- tentar a manipulacdo; se o negociador pretende se utilizar disto, a primeira coisa que tem a
fazer € se colocar posicdo do outro. Veremos que o problema é bem diferente daquilo que
pensamos.

5- agredir e intimidar: esta ndo € uma boa estratégia ou tatica, pois demonstra para o adversario
que quer impor a sua forga, mas os seus argumentos sao fracos.

8.1 Concessao

A concessao, inclusive, é uma peca importante no processo de negociacao, entdo, tem
que ser dosada para, ao se concedé-la, obter-se 0 melhor. Muitos negociadores se guardam ou se
retraem, no inicio das negociacdes, e fazem poucas concessdes nesta fase, mas nao fazem isso
por fragueza ou porque sdo durdes ou inflexiveis, apenas estdo usando uma estratégia de
conhecer 0 oponente, analisando os seus movimentos e posi¢des. Apos conhecer os pontos fortes
e fracos dos oponentes comeca a fazer as concessdes devidas. Alguns negociadores cedem, muito
pouco, durante toda a negociagdo, porém nos momentos de impasses e conflitos cedem muito.
Quem esta negociando deve saber que muitas concessdes feitas ndo custam nada, entdo devemos
fazé-las e deixar com que a outra parte negociadora fique satisfeita.

Conhecendo-se o que estamos negociando, temos as condicdes claras de conceder algo
para as outras partes. As concessdes devem ser feitas quando se tem a visdo de que um impasse
se aproxima ou quando ele aparece. Os negociadores que controlam melhor o fluxo de
concessOes tém uma boa chance de obter os melhores resultados em uma negociagdo. “O bom
negociador bem-sucedido faz concessbes sempre menores que 0S Sseus oponentes. Mostra-se
menos generoso e menos previsivel”- Karras, Chester L. O manual de negociacao.
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8.2 Etica

No processo de negociacao, as partes envolvidas tém que ter um compromisso de que a
negociacao se pautara por um comportamento ético para que haja uma confianga mutua entre as
partes. “Etica, é a ciéncia dos costumes ou dos atos humanos, e seu objetivo é a moralidade,
entendo-se por moralidade a caracterizacdo desses mesmos atos como bem ou mal. O dever, em
geral, é objeto da ética".(ANDRADE, Rui Otavio Bernardes de; Principios de Negociac¢éo)

Segundo P. Foulquié — Dictionnaire de la langue philosofhique, ética é a parte da
filosofia que procura determinar a finalidade da vida humana e os meios para alcanca-la.

N&o existe em qualquer atividade um padrdo de ética, ou modelo que deva ser seguido,
pois ela depende da formacdo pessoal, educacdo e valores. Cada pessoa tem comportamentos,
pensamentos a respeito de alguma coisa, Assim, 0 que pode ser ético para um, pode ndo ser para
0 outro. Em determinado contexto, a decisdo pode ser ética, mas se houver mudanca deste
contexto, a mesma decisdo pode ser ndo ética. Esse enfoque tem como resultado a ética
situacional (ou relativa ou utilitaria).

A interpretacdo dos valores éticos pode ser absoluta ou relativa. Quando as pessoas se
guiam e tomam decisbes com base nas normas de conduta dependentes da situacdo estamos
diante de um comportamento ético relativo. Contudo, se as pessoas se baseiam em premissas de
que as normas de conduta sao validas para qualquer situacdo, o comportamento ético é absoluto.

A idéia de ética relativa é aquela em que se acredita que determinado comportamento é
correto porque existe uma justificativa logica para se adotar uma determinada atitude. Até que
ponto € correto avangar o sinal vermelho de transito porque estamos em uma area de alto risco de
assalto, por isso se justifica tal comportamento? A ética relativa reconhece, também, a idéia de
certo e errado é geografica, pois uma coisa pode ser correta, em um pais da América do Sul, mas
pode ser errado em um pais da Africa.

J& a idéia de ética absoluta defende que determinados comportamentos sdo certos ou
errados, em qualquer situacdo, e devem ser apresentados e defendidos como tal. O que se
questiona neste tipo de ética é que o certo e o errado dependem de opinibes. Por exemplo, até que
ponto € correto se manter o sigilo bancario de um politico corrupto ou de um traficante de
drogas? Ambos apresentam condutas ndo aprovadas pela maioria da sociedade, portanto tém
comportamento aéticos.

Um dos motivos que leva as pessoas a adotarem praticas nao éticas é que elas buscam auferir
vantagens de algumas situacdes para alcancar o objetivo, aumentar o poder e o controle. Quanto
mais uma pessoa utiliza artificios, estratégias e meios considerados ndo éticos, ela sera julgada
como uma pessoa tendenciosa, que toma decisdes que ndo condizem com a verdade e a ética,
tornando-se, assim, sem credibilidade.

9 Conclusao

Podemos concluir que cada vez mais 0 processo de negociacdo esta presente no dia-a-
dia dos individuos, seja no aspecto pessoal, social ou organizacional. A negociacdo esta presente
na maioria de nossas ac¢@es cotidianas.

O sucesso pessoal esta estreitamente relacionado com a forma de como se conduz uma
negociacdo. Uma boa estratégia de negociacdo é uma exclenete ferramenta para ajudar no
processo de fechamento de um acordo.
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Outro fator importante, € que em qualquer situacdo de negociacdo, 0 negociador precisa
estar ciente do que sera negociado, e que o fechamento de um bom negdcio esté relacionado com
a sua preparacdo, seu estado emocional o nivel de informacdo e a sua capacidade de persuasdo
pessoal.

N&o podemos esquecer de que 0 processo de negociacdo deve ser pautado por um
comportamento ético e de confianga mutua entre as partes.

Por fim, concluimos também, que a arte de negociar é fazer com que o0s negociadores
saiam do processo de negociacdo com a sensacdo de terem feito um bom negécio ou um bom
acordo, e que o fechamento de um processo de negociacdo é o resultado da encenacdo e
interpretacdo de dois ou mais artistas que a seu modo e estilo buscam a satisfacao e o atingimento
real do objetivos das partes envolvidas.
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