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RESUMO

A finalidade deste artigo é analisar negociacdo empresarial como uma ferramenta poderosa
para um resultado eficaz, visto que é uma das estratégias pertinentes para atingir o resultado
almejado de qualquer empresa, incluindo os exemplos mais inovadores, que facilite o acesso e
conforto para as partes envolvidas, considerando uma boa comunicagédo como de fundamental
importancia para um resultado eficaz, sendo realizada de forma congruente e objetiva, com
positividade e ética para que possa existir uma certa confianca e assim facilite a eficacia da
negociacdo, seguindo sempre uma sequéncia logica que facilite a organizacdo das ideias e a
concisdo das informac6es, impedindo a fala exagerada. Entendendo que para se obter uma boa
negociacdo € primordial satisfazer as partes envolvidas.

Palavras-chave: Negociacdo. Ferramenta. Estratégia. Crescimento. Inovacéo.



SUMARIO

L INTRODUGAOD ...ttt sttt sttt 8
2 DESENVOLVIMENTO ...oiiiiiii ittt 8
2.1 NegoCiagao EMPIESANTAL .........cciiieieieie it 8
2.2 ImpOortancia da NEGOCIACAD .......ccveveiieiieeie et ettt ste et et e esreenreenee e 9
2.3 ELiCA € NBYOCIAGAD .......cvoveveceiecicee ettt sttt 11
2.4 CoNTlitOS € NEYOCIAGAD ... c.ueveieietieiiee ettt nb e 11
2.5 ESLrateQias € tALICAS ......veivreiieiesieesie et e et te et st te et e e e e sae e e ne e te e e e aneens 12
2.6 EStratégia €M NEQJOCIAGAD . .....c.veueitiieieiie ettt b e 13
2.7 TALICAS NA NEGOCIAGAD .....eveueerietiieiteteete ettt sttt ettt e st b e e e bt e ene b seens 14
2.8 Planejamento da NEJOCIACAD .........ccviireiieeiieeiesieeste e sttt te e sre e re e re e saeenas 14
2.9 Etapas de Uma NEJOCIAGAD ........ccuveieieieriesiesie sttt sttt bbb 15
2.10 A importancia da comuniCagao NA NEJOCIAGAD ..........erververververiiriesieieee e 15
N R T L0 T [ 1= o o Lol T o T OSSR 16
p A @ L 1T ToTox - Uo [ £ OSSR 16
I O] o Tox [11:- Lo SRR 19

Referéncias bibliograficas ... 20



1 INTRODUCAO

Atualmente nas empresas € possivel notar o grande avanco tecnoldgico, além disso,
paralelamente notamos também mudancas constante do comportamento das pessoas por conta
da presenca das tecnologias. Assim, as organizacdes vém se deparando com o grande desafio
de lidar com todo esse ambiente complexo e incerto, fazendo a busca por meios inovadores,
que faca a diferenca na hora da competicdo. A competitividade tem aumentado cada vez mais,
principalmente no meio empresarial, onde as empresas estdo em busca do crescimento e da
melhoria nas condi¢bes econémicas, com o retorno do investimento.

Desse modo, a negociacdo empresarial € uma das ferramentas para conseguir esse
objetivo, pois dessa forma é possivel obter resultados gratificantes nos lucros para as
empresas, com estratégias bem elaboradas, sem que nenhuma das partes envolvidas saia
perdendo, tendo assim um ganho mutuo satisfatério. O tema negociacdo esta se tendo uma
evolucdo intensa nos ultimos anos, tornando cada vez mais importante no meio empresarial.
As aliangas estratégicas estdo a todo instante sendo mencionadas nos meios de comunicagao
como algo indispensavel de uma economia contemporanea, eficaz e competitiva. Negociacao
Empresarial estd presente tanto quando sdo firmados os acordos, como também nas suas
execucgdes, utilizando uma comunicacdo dinamica, clara e objetiva, com uma atitude
apropriada, empregando uma ética profissional coerente e tendo uma percepcdo das
necessidades do cliente, sendo flexivel e inovador, recebendo assim a confianca e
credibilidade.

De modo geral, o referido tema em questdo foi escolhido por esta em evidéncia e
constante crescimento, também por ser uma das ferramentas importantes no ambiente
empresarial. Assim, traremos para a discussdao do tema autores como: Dantes Pinheiro
Martinelli (2016) e Newton Rodrigues Lima (2017), entre outros.

2 DESENVOLVIMENTO

2.1 NEGOCIACAO EMPRESARIAL

Nos dias atuais a visao sobre negociacdo mudou consideravelmente, pois vai além do

ganhar e perder, mas sim na satisfacdo plena das partes envolvidas.



Haja visto que, em uma negociacdo, sempre deve-se buscar a satisfacdo de
ambos os lados envolvidos, ou seja, o “ganha-ganha”, é importante que seja
aplicada continuamente a visdo sistémica no processo, pois ela apresenta
uma visdo mais global da negociagdo, que possibilita enxergar, de maneira
mais clara, os diferentes envolvidos, direta e indiretamente, no processo de
negociagdo, bem como seus principais interesses e as diversas alternativas
possiveis para a solugdo do conflito. (Dante, p. 5)

Existem varias defini¢des de diferentes autores sobre o conceito de negociagdo. Para
Newton Rodrigues-Lima (2017, p. 9) a negociacdo pode ser definida como “um processo, que
acontece ao longo do tempo, com inicio, meio e fim. Para que alcance o seu objetivo, que €
chegar a um acordo comum, 0s negociadores precisam reconhecer que, ao negociar, criam a
possibilidade de obter, no futuro, um resultado melhor do que se ndo houver negociagao”. Ja
Merhi Daychoum (2016, p. 2) acredita que a negociagdo ¢ “uma pratica que permite ao
profissional entrar e sair de situacdes de negdcio com confianca e sucesso”.

E para Stephen P. Robbins, et al. (2014, p. 460) “negociagdo ¢ um processo no qual
duas ou mais partes com preferéncias diferentes devem tomar uma decisdo conjunta e chegar
aum acordo”.

Parafraseando com os autores, julgamos que a negociagdo pode ser entendida como a
resolucdo de um problema ou conflito onde existem varias partes envolvidas, de opinides e
necessidades distintas, mas que precisam chegar a um resultado reciproco, de forma que todos

se satisfacam.

2.2 IMPORTANCIA DA NEGOCIACAO

Parece que 0s conceitos de negociagdo citados anteriormente nos levam para um
caminho onde um dos pontos importantes nas relacbes empresariais €, justamente, saber
negociar. Ou seja, chegar em uma decisdo que agrade as partes envolvidas, sem comprometer
0s interesses de ambos.

Segundo a autora Vera Martins (2017, p. 175) “A negociacdo ¢ uma escolha feita por
pessoas sensatas e maduras para resolver seus conflitos, que preferem evitar o uso do poder da
forca fisica. Negociar € uma forma de resolver conflitos, em que sdo atendidos os interesses
dos dois lados, mediante uma partilha justa, onde cada um ganha de acordo com o valor que

agregou na negociacao”.
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Nesse sentido, de acordo com os autores chegar a uma uniformidade de opinides é a
melhor forma de atingir o objetivo almejado.

Um dos assuntos importantes que envolve qualquer negociacao é a ética, partindo do
pressuposto que em toda negociacéo existe um ou varios conflitos a serem resolvidos, a ética
entdo € uma categoria importante a ser conceituada. De modo geral a ética pode ser entendida
como o comportamento humano, sua maneira de agir nas diversas situagdes da vida,
independentemente do local em que esteja.

Contudo, Felix Ruiz, et al. (2012, p. 3) nos traz uma definicdo apropriada para a nossa

discussdo a respeito da negociagdo. Sobre a éetica 0s autores tém a seguinte posicao:

A palavra Etica deriva do grego ethos, que significa costume, em latim, os
costumes do povo designam-se com a palavra mos, moris; dela deriva a voz
moral”. [...] “Etica e moral, costumam ser usados como adjetivos de uma
conduta: diz — se moral ou ética a conduta boa, e imoral ou antiética a
conduta ma.

Para Rui Otavio, et al. (2010, p. 9) “Etica é a ciéncia dos costumes ou dos atos
humanos, e seu objetivo é a moralidade, entendendo-se por moralidade a caracterizacdo
desses mesmos atos como bem ou mal. O dever, em geral, ¢ objeto da ética”.

De acordo com os autores a moralidade esta atrelada a ética no que se refere a seu
objetivo e ato.

Contudo ndo podemos falar de ética sem citar também o conflito ou por que nédo dizer

os conflitos presentes em uma negociacao.

Conflito provém do latim conflictus, do verbo confligo do radical grego flag,
que carrega o significado de chocar ou chocar-se. Como derivagdo imediata,
temos ainda o latim conflictatio, onis, ja com o duplo significado: primeiro o
de choque, o da acdo de chocar em sentido fisico, e 0 segundo de querela,
disputar, acdo de lutar contra, e, portanto, de sentido originariamente
figurado. (Rui Otavio, et al. 2010, p. 22)

Na mesma linha de raciocinio o autor Carlos Pessoa reforca o conceito de conflito

citado pelos autores anteriormente, quando diz que:

Conflito pode ser expresso de maneira sutil, indireta e controlada ou de
maneira aberta (greves, guerras, agressdes, desordens), e como qualquer tipo
de oposicdo ou interagdo antagonica, baseia-se na escassez de poder, de
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recursos, de posigdo social e também dentro e fora das organizagdes. (20009,
p. 106).

Partindo desse pensamento conflito pode ser entendido como desorganizagoes,
desordens, desentendimentos ou confusdo entre pessoas, que resultam em discérdias ou algo

mais grave como guerras, impedindo assim as relacdes interpessoais.

2.3 ETICA E NEGOCIACAO

A ética ¢ indispensavel na negociacdo como afirma os autores Dante p. Martinelli e
Ana Paula (2016, p.75):

A ética é uma questdo importante nas negociagdes. Como a negociagdo
normalmente é parte de um processo competitivo, no qual as partes estdo
competindo por recursos escassos e para conseguirem o melhor acordo
possivel, elas frequentemente estdo dispostas a se mover, de um
comportamento honesto, para um tipo de comportamento que se pode
considerar como desonesto, dependendo, evidentemente, do ponto de vista
de quem a avalia.

Rui Otavio, et al. (2010, p. 22) acrescenta:

Sob o ponto de vista do negociador, a principal motivacdo para utilizar um
comportamento antiético é para aumentar o poder e o controle. Como se
acredita que a maior parte dos negociadores ndo é desonesta ou patoldgica,
mas consciente de suas responsabilidades morais e sociais, entdo, quando
decide utilizar uma tética antiética, busca razdes para justificar esse
comportamento.

Assim, conforme os autores na negociacao é o negociador que decide a melhor forma

de utilizar a ética, para que se possa atingir o resultado almejado.

2.4 CONFLITOS E NEGOCIACAO

A negociacdo € uma ferramenta que resolve conflitos, de acordo com o autor Carlos
Pessoa (2009, p. 105), “A negociacdo ¢ uma ferramenta para solucionar conflitos de forma
adequada e permanente, ou seja, € um instrumento para resolver conflito de forma

colaborativa”.
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Ja para os autores Rui Otavio, et. al. (2010, p. 50), existem quatro mecanismos sociais de

tratamento do conflito. A saber:

— Negociagéo direta: seria 0 mecanismo que mais se aproxima do que se
pode pretender como solucdo, porque as partes conflitantes resolvem, elas
préprias, 0s termos de sua composicdo de interesses;

— Mediador stricto sensu: a intervencédo do terceiro ndo se faz com o recurso
de uma decisdo do mediador, mas com a persuasdo empregada sobre as
partes em desacordo, visando chegar todos, partes e mediadores, a um
COoNsenso que permita uma composicao que organize ou solucione o conflito,
entendido como uma forma de circunscrever, minorar em suas
manifestacGes, transferir o conflito para um estado potencial ou latente, com
vistas a seu desaparecimento eventual e futuro, acomodando interesses;

— Arbitramento: o consenso sO estd presente no instante em que as partes
conflitantes concordam em submeter suas divergéncias aos arbitros. O
resultado final do conflito ndo é um acordo, mas uma decisdo, externa as
partes, que transfere o conflito para estado latente. Existe uma concepcao
politica e outra judicial de arbitragem. A concepcéo politica sugere encontrar
um compromisso operacional entre os pontos conflitantes; a concepgdo
judicial de arbitragem encara o conflito de forma legal; o arbitro julga os
méritos dos pontos em conflito, favoravel a qualquer dos lados;

— Intervengdo do aparelho judicial: a intervencdo do Estado, através do
aparelho judicial, é a forma institucionalizada principal da mediagdo no
sentido amplo; representa a presenca formal do Estado para pér fim aos
conflitos sociais, disciplinado e definindo direitos e deveres, acomodando o
conflito, eliminando os aspectos mais violentos e agudos.

Atualmente, a tendéncia do Estado é intervir de forma menos contundente nessas

relacBes. As partes em conflitos devem convergir para as praticas de negociacdo, a presenca

do Estado deve ser instrumento capaz de assegurar o equilibrio e a autonomia decisoria das

partes. Ao Estado compete fomentar, estimular, e quando for o caso, intervir nas negociagoes

como mediador.

2.5 ESTRATEGIAS E TATICAS

Tanto as estratégias quanto as taticas estdo ligadas ao poder na negociacdo como

explica Carlos Pessoa (2009, p. 222), “As estratégias (que sdo baseadas nas fontes exclusivas

de poder) e as taticas sdo utilizadas na negociacdo com o objetivo principal de aumentar o

poder de um dos lados na negociagao ou reduzir o poder do outro lado”.

Ja para os autores Roy, et. al. (2014, p. 97), afirma que as taticas sdo dependentes as

estratégias:
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[...]. Embora a fronteira que separa uma estratégia de uma tatica possa
parecer obscura, as diferencas se baseiam em trés fatores: a escala, a
perspectiva e o carater imediato. Taticas sdo iniciativas adaptaveis, de curto
prazo, concebidas para pdr em prética ou perseguir estratégias mais amplas
(de alto nivel), as quais por sua vez conferem estabilidade, continuidade e
direcdo a comportamentos taticos. Por exemplo, sua estratégia de negociacdo
pode ser integrativa, elaborada para gerar e manter um relacionamento
produtivo com outra parte a0 mesmo tempo em que utiliza uma abordagem
da solucdo de problemas para as questfes. Na busca dessa estratégia, as
taticas apropriadas incluem a descri¢do de seus interesses e a concepgao de
opcBes para 0 ganho mutuo. As taticas estdo subordinadas as estratégias; elas
sdo estruturadas, direcionadas e propelidas por consideracfes de carater
estratégico.

2.6 ESTRATEGIA EM NEGOCIAGCAO

Estratégias em negociacdo pode ter significados diferentes quando os interesses pelos
resultados diferem entres os interesses das partes envolvidas. Como afirma Neusa (2009, p.
37):

As estratégias de negociacdo sdo caracterizadas de acordo com o grau de
prioridade ou importancia atribuido ao interesse por seus proprios resultados
e 0 grau de prioridade ou importancia atribuido ao interesse pelos resultados
de outra ou outras partes. O interesse voltado para os proprios resultados
denota o grau de assertividade, e interesse pelo resultado da outra ou das
outras partes denota o grau de cooperagao.

Ja Alex (2007, p.35), acredita que para “Uma negociacdo complexa, ¢ fundamental ter
estratégias para o desenvolvimento e para uma boa conclusao, pois cada caso ¢ um caso”.
Para Thomas (2007, p.66), quem tem estratégia pode alcancar grandes vitdrias e quem

tem pouca estratégia tem grande chance de ser derrotado:

Quando tua estratégia é profunda e de grande alcance, o que obténs com tuas
avaliagcBes é muito, e assim podes vencer antes mesmo de lutar. Quando o
teu senso estratégico é superficial e miope, o que obténs com tuas
estimativas é pouco, de modo que perdes antes mesmo de lutar. Muita
estratégia sobrepde-se a pouca estratégia, e por isso 0s que ndo tém nenhuma
estratégia s6 podem ser derrotados. Dai dizer-se que 0s guerreiros vitoriosos
vencem primeiro e sé depois vao para a guerra, a0 passO que guerreiros
derrotados antes vao para guerra e dai tentam vencer.
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2.7 TATICAS NA NEGOCIACAO

Para Carlos Pessoa (2009, p. 225), a tatica nem sempre é o que de fato aparenta ser:

As téticas tentam criar na mente das pessoas a percepcdo de que um
negociador apresenta ter muito mais poder do que realmente tem. E como
um corpo que projeta uma sombra desproporcional as suas dimensdes por
causa do angulo do qual Ihe langcam luzes.

Dessa forma Carlos Junior (2011, p. 251), assegura existir dois segredos para lidar

com os efeitos de uma tatica. Sendo eles:

. Primeiro: reconhecé-la. Se vocé reconhece que 0 outro negociador
esta usando a tatica da comparagédo, € menos provavel que vocé o considere
inflexivel.

° A maioria das taticas depende do fato de vocé néo reconhecer que esta
sendo manipulado e que vocé ira agir de uma forma previsivel.

° Segundo: neutraliza-la. Se vocé identifica e reconhece a tatica, e ndo
se intimida com isso, 0 outro percebera que ela ndo estd sendo eficaz com
voceé e, por isso, ndo se aplicara seu valor, pois € menos provavel que vocé
responda a ela como o outro lado espera (por exemplo, mantendo-se calmo
enquanto o outro busca irrita-1o).

2.8 PLANEJAMENTO DA NEGOCIACAO

O planejamento é importante para que se obtenha um resultado satisfatorio, evitando

incertezas e mudancas, focalizando nos objetivos, como relata Carlos Junior (2011, p. 278):

O planejamento compensa a incerteza e as mudancas. Focaliza a atengdo em
objetivos, favorece a “economicidade” no processo e permite o controle.
Portanto o planejamento torna possivel a ocorréncia de eventos que, em caso
contrario, ndo aconteceriam.

Ja para Rui, et al. (2010, p. 55),

O planejamento de uma negociacdo € importante para ndo ficar em
desvantagem, quando ele diz que “As negociagdes bem-sucedidas iniciam-se
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antes de realiza-las. Aquele que ndo estiver preparado, isto é, ndo fazer um
planejamento fixando previamente seus objetivos para a negociacdo, estara
em desvantagens.

2.9 ETAPAS DE UMA NEGOCIACAO

Para Yann (2007, p. 74), o processo de consenso deve compreender quatro etapas, que

sdo: preparacao, criacao de valor, distribuicdo de valor e implementacao.

. Preparacdo: etapa inicial do processo de negociacdo, liderada pelo
mediador, em que sdo selecionados os participantes e avaliada a disposicdo
de cada um deles para negociar com base na busca da melhor solucéo
alternativa a um acordo negociado (Maana).

o Criagdo de valor: resultado de uma cultura de relacionamento
cooperativo e de comunicacao, essa etapa pressupde, dos participantes, uma
atitude ndo-critica, permitindo, dessa forma, a criacdo de oportunidades sem
compromissos, sem que um dos membros se defina como o detentor das
ideias, e que o didlogo se faca sobre a proposicdo da lei relatada pelo
ministério.

. Distribuicdo de valor: determinar e anunciar a posi¢cdo do grupo
relativa a proposicédo inicial do relator, sugerir 0 consenso, a proposi¢ao
majoritaria e a sugestdo minoritaria.

o Implementacéo: delimitar o campo dos acordos, ratificar o texto final
a partir de um texto inicial proposto pelo ministério.

2.10 A IMPORTANCIA DA COMUNICACAO NA NEGOCIACAO

Em toda ou qualquer negociacdo exige uma boa comunicacdo, sem a qual dificultaria

0 processo de realizagdo de um acordo, como acredita Dante e Ana (2011, p. 58):

A negociacdo requer comunicagdo entre as partes, independente de quéo
imperfeito os canais possam ser na realidade. Uma falha na comunicacédo
efetivamente pode tornar mais dificil o processo de se obter um acordo. H&
situacdo nas quais uma parte pode realmente alegar que a falha da outra na
comunicacao é uma acao deliberada para dificultar o processo de se atingir
um acordo.

Ja Sylvio (2010, p. 149), afirma que “sem comunica¢do ndo ha negociagdo. O

profissional deve escutar ativamente. Isso permite compreender as percepg0es do outro, sentir
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suas emocdes e ouvir o que ele esta tentando dizer. Para isso, & preciso levar em conta suas

percepcdes, necessidades e limitagdes”.

2.11 Tipos de negociagdo

De acordo com a visdo de Rui, et al. (2010, p. 59), existe quatro tipos de Negociagéo:
negociacao por meio de mediadores; negociacdo por meio de juizes; negociagdo por meio de

agentes; negociagdo por meio de administradores

Negociagdo por meio de mediadores: Mediadores facilitam o fechamento de
acordos em negociacdo ao controlar a interacdo entre os lados envolvidos.
Podem ainda ajudar a elaborar um acordo, mas serdo os dois lados da
negociacdo que decidirdo se aceitardo ou ndo as sugestfes. Apesar de a
mediacdo ser uma estratégia comum de intervenc¢do, ndo € uma panaceia.
Negociacdo por meio de juizes: A negociagdo de juizes difere da negociacéo
com mediadores, porque o juiz determina o resultado final. Na arbitragem
convencional, o resultado final baseia-se nos argumentos e nas posi¢des dos
dois lados em conflito e o juiz geralmente seleciona um acordo que fique
entre as posices finais dos lados em negociacao.

Negociacdo por meio de agentes: Em quanto mediadores e juizes ndo estéo
geralmente interessados nos detalhes de um acordo final, agentes possuem
um interesse pessoal no resultado, porque representam formalmente um dos
lados. Embora preferisse que seu agente tivesse seus interesses sempre em
mente, esse nem sempre é o caso (especialmente quando seus interesses sao
diferentes dos fatores nos quais estdo baseados a comissdo ou 0 pagamento
do agente).

Negociacdo por meio de administradores: Mediadores, juizes e agentes sdo
encontrados em muitas situacGes diferentes de negociagdo; suas opcdes de
intervirem em qualquer disputa s&o limitados pela propria definicdo de seus
papeis no processo. Em organizacfes, administradores sd8o comumente
solicitados para resolver uma variedade de conflitos. Os administradores ndo
estdo limitados a usar papéis predeterminados de terceiros para chegar a
acordos; podem utilizar muitas estratégias diferentes quando intervém em
disputas entre seus companheiros e subordinados.

2.12 OS NEGOCIADORES

N&o podemos falar de negociagdo sem falar dos negociadores.

Os negociadores profissionais precisam possuir alguns conhecimentos
fundamentais que colaboram com o processo de negociagdo: raciocinio
I6gico, comunicacgdo, neurolinguistica, psicologia e relacionamentos, dentre
outros. Essas matérias basicas dizem respeito a forma como as pessoas
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interagem, comunicam suas necessidades, compreendem as alheias e
formulam alternativas. Dependendo da (s) caracteristica (s) mais forte (s) em
cada negociador, € possivel categorizd-lo como um tipo especifico de
negociador. O que, de certa forma, pode antecipar as suas reacdes durante o
andamento da negociacdo. Os melhores negociadores, no entanto, costumam
dedicar especial atengdo a desenvolver todas as diferentes caracteristicas,
para poder selecionar e utilizar diferentes perfis, de acordo com as
necessidades de cada situacdo ou caracteristicas (Fred 2009, p. 78)

Nessa linha de raciocinio Rui, et al. (2010, p. 7), afirma que um bom negociador

possui Varias caracteristicas importantes para uma negociacao:

[...] “resolve os conflitos de forma cooperativa, produzindo 6&timos
resultados para todos. Ele usa sua comunicagdo natural. Prepare-se muito,
antes, durante e depois da negociacdo. Usa suas habilidades de percepgéo e
observacdo para atender melhor os estilos de negociagao dos outros. Negocia
por principios. E eximio em saber ouvir. Concentra-se no que ha por tras das
posicdes e interesses. Cria opgdes de ganhos mutuos. Utiliza-se de critérios
ou padrdes pesquisados e objetivos para gerar confianca e eliminar davidas e
receios. E flexivel e criativo quanto as propostas. Lida com as objegdes de
forma clara e transparente. Cumpre sempre o que foi acordado. Investiga o
grau de satisfacdo da outra parte. E ético, porque s6 pensa em fazer o bem
para 0 outro. E excelente como negociador porque acredita no que esta
dizendo e fazendo”.

J& os autores Dante p. Martinelli e Ana Paula (2011, p. 96) destaca as habilidades em
negociacdo para negociadores convencionais e ndo convencionais. Negociadores
convencionais:

As habilidades necessarias a um negociador convencional para atingir a efetividade na

negociagao sao:

a. Utilizar questdes que terminem abertamente — sdo aquelas questdes
gue ndo podem ser respondidas simplesmente com um sim ou ndo
(normalmente sdo aquelas que comegam com 0 que, quem, quando, por
que);

b. Parafrasear ou reformular aquilo que o outro negociador disse, usando
as proprias palavras (tentando mostrar, e inclusive verificar, se se estd
compreendendo corretamente a outra parte).

Apresenta como vantagem o fato de capacitar o negociador a mostrar
interesse, verificar sua compreensdo sobre aquilo que a outra parte disse,
ganhar tempo para preparar sua resposta e, finalmente, proporcionar & outra
parte oportunidade de acrescentar algo a discursdo. Como desvantagem,
pode se construir num freio no processo de negociacdo e dar ao negociador a
sensacdo de ndo estar efetivamente envolvido, podendo inclusive causar
frustragdo;
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C. Usar o siléncio — tanto depois de uma pergunta quando depois de uma
declaracdo da outra parte (pois se ndo se diz nada, hd uma grande chance de
gue a outra parte recomece a fazé-lo);

Trata-se de uma habilidade muito bem utilizada pelos negociadores
asiaticos, que forcam a outra parte a compartilhar 0 maximo possivel de
informac6es. Por outro lado, tem como desvantagem o fato de poder ser
encarado como ofensivo, atraindo tanto reagdes negativas como ansiedade;

d. Sumarizar — fazer um resumo de tempos em tempos dos pontos mais
importantes discutidos durante a negociacao.

Como vantagens, pode-se citar o fato de poder ser utilizado como varios
pontos de verificacdo para medir o progresso da negociacdo e para tentar
construir acordos prévios. A principal desvantagem € trazer de volta para
alguns aspectos para 0s quais ndo necessariamente se quer retornar;

e. Confirmar sentimentos e emogdes — para aliviar a tensdo e reformar a
confianca.

A principal habilidade é a de lidar com a dimensdo humana da negociacéo,
que ndo pode ser subestimada nunca. A grande desvantagem é o fato de se
saber onde ela comega, porém, jamais imaginar onde ela ira terminar.

Negociacdo ndo convencionais:

J& para um negociador nao convencional, as habilidades fundamentais seriam:

a. Equivocos — compreender mal a outra parte nos propdsitos, através da
reformulag&o de um erro, questdo ou resumo.

Apresenta a vantagem de forcar o outro lado a esclarecer sua posicdo e
acrescentar alguma informag&o. Como desvantagem, pode-se citar que pode
levar a ambiguidade ou frustracéo;

b. Exagerar — ampliar tudo aquilo que o outro negociador diz
(normalmente é feito através do uso de palavras tais como “sempre”,
“nunca”, “impossivel”, “ninguém”, “todos”, “‘extremamente”).

Como vantagem, pode-se dizer que é exatamente Util para questionar uma
posicdo extrema que sabe-se que a outra parte esta pronta a tomar.

A desvantagem é que, se for utilizar sem sutileza, pode ser encarada como
simples manipulag&o, criando um impasse;

C. Mudanca inesperada — dizer ou fazer algo, repentinamente, que destoe
daquilo que estéa sendo discutido.

Pode criar um efeito surpresa, sobre o qual se poderd obter alguma
vantagem, visto que o outro negociador estara tentando entender o que se
passa, perdendo a l6gica da sua argumentacdo. Porém, se por um lado pode
ser positivo, por outro é extremamente perigoso, funcionando normalmente
apenas uma vez, podendo inclusive levar a rejeicao ou agressividade.

d.  Ser sarcastico — utilizar-se de zombarias, as custas do outro
negociador.

Tem como vantagem poder provocar reagdes emocionais, assim como um
comportamento assertivo. A desvantagem é que a outra parte pode
simplesmente afastar-se;

e. Sufocar a outra parte com um excesso de questfes ou informagdes.

O negociador deve entender, pensar e decidir como usar essa informacao (o
outro lado ficara numa posicdo fraca — entdo poder-se-a tentar ajuda-lo).
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Por outro lado, o sucesso na utilizacdo desta habilidade depende da
capacidade da outra parte de absorver as informacbes (pode levar a uma
perda de confianga).

3 CONCLUSAO

Pode-se verificar no que foi pesquisado, que a negociagdo empresarial é importante
para o desenvolvimento futuro de uma organizagédo, sendo ela um caminho importante para o
crescimento da mesma.

No processo de negociacdo percebe-se a existéncia da ética e do conflito, das
estratégias e das taticas, do planejamento e das etapas, a importancia da comunicagéo, 0s tipos
de negociacgéo e dos negociadores, incumbindo a empresa usar aquela que for mais adequada
no momento necessario e de acordo com seus objetivos, procurando enquadrar na empresa,
profissionais que tenham habilidades e conhecimento no desenvolvimento da negociacéo e
que priorize a organizacao, apresentando estimulo que disponha 0 maximo de dedicacdo ao
servigo prestado.

Concluimos que para se obter uma boa negociacdo € necessario ter a habilidade de se
comunicar, pois a comunicacdo é um dos elementos de fundamental importancia para que as
partes envolvidas se entendam e possam chegar aos resultados desejados de ambos.

Concluimos que bons empreséarios sdo aqueles que tem uma formidavel habilidade de
negociar, utilizando de capacidades, sabendo que cada negociacdo € distinta e para isso existe
uma estratégia para cada tipo especifico, e apenas distinguindo os varios tipos e preparando

um planejamento eficiente, é possivel chegar ao resultado almejado.
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