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Conversa Inicial  

A negociação faz parte do cotidiano de qualquer ser humano. Imagine a 

seguinte situação: Vamos trocar de carro. Então vêm à cabeça as seguintes 

perguntas: Qual a marca? Qual a cor? Quando?  Quanto? Com que condições?  

Isso tudo exigirá várias negociações, quando existe apenas o casal, será 

uma negociação entre duas partes e quando esse casal já tiver filhos e as 

decisões forem compartilhadas na família, como será essa negociação?   

Percebem que aqui já teremos alguns fatores que fazem parte deste 

processo. Claro que precisaremos entender qual o perfil desses negociadores e 

o que se espera deles no contexto ao qual se encontram inseridos. Entender as 

melhores estratégias, táticas e técnicas a serem aplicadas na negociação são 

extremamente vantajosas para o processo, sem esquecer que esse 

conhecimento se faz necessário para elaboração do plano da mesma e de suas 

consequentes etapas. 

Bem, vamos ter condições de entender, após essa aula, por que temos 

negociadores que apresentam maior frequência de sucesso do que outros. 

Vamos ao nosso estudo começando pela resolução de um problema. 

Mãos à obra!!! 

 

Problematizando  

O caso dos amigos com times rivais. 

Marcelo e José eram amigos e trabalhavam juntos na mesma empresa, 

ambos excelentes profissionais em sua área de atuação, Marcelo foi quem 

indicou o amigo José. Sendo amigos desde a adolescência, estudando no 

mesmo colégio, morando próximo um do outro e uma convivência muito próxima 

entre as famílias a que pertenciam. Somente discordavam em um aspecto: 

torciam por times rivais.  

Após um jogo de decisão do campeonato paulista onde os times se 

enfrentaram e o time de Marcelo perdeu e o time de José se consagrou 

campeão. José passou a comemorar a vitória o que irritou profundamente 
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Marcelo, que passou a tratar José com indiferença, hostilidade, demonstrando 

irritabilidade constante, afastando-se dele sempre que pudesse haver algum 

contato físico e limitando o diálogo apenas a monossílabos.  

As agressões verbais no ambiente de trabalho tornaram-se mais acirradas 

o que poderia evoluir para um conflito manifesto, as quais eram percebidas pelos 

colegas de trabalho, interferindo no processo de trabalho que sofria com as 

frequentes interrupções.  

Os colegas da equipe comentavam com Gerente (superior imediato), o qual 

da mesma forma que os colegas de trabalho, preferiram não se envolver, ou 

seja, o gestor apenas observou sem tomar nenhuma providência em relação ao 

caso. Todos acreditavam que a situação se resolveria por si só e com o passar 

do tempo.  

Porém, o conflito foi adquirindo proporções cada vez maiores, sendo 

totalmente dominado pela emoção. A promoção de uma conversa franca entre 

os dois, com a adequada negociação intermediada pelo gestor da área, poderia 

ter resolvido o conflito interpessoal, mas nenhum dos dois, nem mesmo o seu 

superior, percebiam as proporções que o mesmo estava adquirindo, cada qual 

acreditando nas suas razões, defendendo seus times e ofendo um ao outro. O 

desequilíbrio emocional culminou com uma agressão física violenta, sendo 

contida pelos colegas de trabalho.  

Marcelo se dirigiu imediatamente à gerência para solicitar uma ação em 

relação a José, caso contrário, solicitaria o desligamento da empresa. A gerência 

não acatou o pedido de Marcelo, dizendo que não tinha o que fazer neste caso, 

por se tratar de algo banal a discussão por times de futebol, não iria perder seu 

tempo para resolver coisas desta natureza.  

A partir de então, Marcelo passou a influenciar seus outros colegas a 

hostilizarem e se afastarem de José, o qual se tornou motivo de chacota dentro 

de sua equipe de trabalho. O ambiente tornou-se insustentável para José, que 

adotou uma postura fechada, adquirindo progressivamente uma depressão 

sendo afastado a princípio por seis meses do trabalho para tratamento.     
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Com base no texto acima, responda detalhadamente, as seguintes 

questões: 

•  Quem são as partes envolvidas no conflito? 

•  A quem caberia negociar este conflito? Por quê?  

•  Qual é a questão poderia ser negociada? 

•  Desenvolva um Plano de Negociação para o conflito apresentado. 

 

Comentário:  

Inicialmente Marcelo e José, a partir do momento em que o conflito se 

expandiu no interior da organização, além de Marcelo e José o Gestor e os 

colegas de trabalho também são partes envolvidas no conflito, uma vez que o 

gestor percebeu o conflito e decidiu não intervir, já os colegas se aliaram a 

Marcelo e hostilizaram José.  

Ao gestor da área a que pertenciam Marcelo e José, uma vez que o conflito 

que era externo e pessoal passou ter características de um conflito interpessoal 

no contexto laboral. A função de mediação e negociação de conflitos é na 

atualidade uma das atribuições dos gestores nas organizações.  

A condição de amizade que eles construíram ao longo de suas vidas, 

realizando um balanço sobre as questões que os levam a competir e a cooperar 

entre si, preservando a sua amizade. Além de levar a mesa de negociação, como 

eles percebem um grupo social e um grupo de trabalho.  

Plano de trabalho: 

Etapa Denominação Ação 

 

1 

 

Mapear a 

Situação 

Levantar informações sobre o objeto da negociação, o conflito 

propriamente dito. 

Identificar os interesses das partes. 

Definir uma lista de questões a serem discutidas e classificar por 

prioridade. 

 

2 

 

Estabelecimento 

de parâmetros 

Com base nas informações, definir o objetivo para focar as ações 

na negociação. 

Listar outros pontos que possam balizar a meta. 

Definir o mínimo aceitável com base em fatores realistas. 
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3 Montagem do 

cenário para 

negociação 

Definir a pauta da reunião com os assuntos, as prioridades e o 

tempo de cada etapa. 

Análise dos procedimentos adotados pela empresa quando de 

situações de conflito (políticas e práticas). 

4 Preparação final 

para negociação 

Recursos, necessidades, interesses, objetivos, estilo, autoridade 

devem ser desenvolvidos para o acordo entre as partes. 

 

 

Tema 01: O perfil e o que se espera do negociador 

 

Desde quando negociamos? Desde a mais tenra idade! Mesmo que ainda 

não saibamos do que se trata e a que se refere este processo, assim negociamos 

pelo desejo que possuímos em obter algo, pela necessidade que estamos 

sentindo, por um objeto ou uma condição. LEWICKI, SAUNDERS & MINTON 

citados por WACHOWICZ, (2012, p. 44), identificaram algumas características 

comuns presentes em boa parte das negociações, entre elas a seguinte: 

“inicialmente, as partes não preferem travar uma luta aberta, mas sim, buscar 

um acordo. Se algo imprevisto ocorre, no entanto, a ideia pode ser cancelada e 

um conflito se estabelecer de forma temporária ou permanente”.  

Como podemos perceber os envolvidos não querem travar um conflito, mas 

é algo que pode ocorrer, e isso, acontece sempre que um deles se sentir 

prejudicado ou inferior, “ninguém quer sentir-se menos, todos nós queremos ser 

mais ou iguais”.  

É neste cenário que surge o “negociador de conflitos”, figura importante e 

cada vez mais requisitada dada a complexidade das negociações que a 

sociedade atual demanda.   

Ele encontra-se presente em locais como a escola seja ela de ensino 

fundamental ou superior, na figura de um professor, por exemplo, nas 

comunidades por meio de um líder comunitário, nas câmaras de arbitragem e 

mediação, com o auxílio do mediador, nas famílias, quando um membro mesmo 
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que, informalmente, assume tal papel possuindo características peculiares que 

são apontadas e consideradas pelos demais membros.  

E, logicamente, nas organizações, esse papel tem sido muito valorizado, 

podemos arriscar dizer que todo gestor de pessoas é um gestor de conflitos.  

Assumir essa posição significa dizer que há necessidade de preparo, 

treinamento em técnicas específicas para a boa condução de conflitos, além de 

um perfil de pessoal que favorece e enobrece as funções da liderança.  

Em grandes organizações, onde há um grande volume de funcionários e 

processos que necessitam de uma tomada de decisão pautada em maior 

técnica, surge o negociador, por exemplo, em negociações salariais junto a 

sindicatos, nas disputas por recursos materiais e maior espaço em processos de 

fusão organizacional, entre outros. 

VASQUES (2014, p. 121), aponta as vantagens em se contar com uma 

terceira pessoa, que pode ser tanto o negociador como o mediador para 

solucionar os mesmos, são elas: 

•  As partes ganham tempo para se acalmar, já que elas interrompem o 

conflito para o descrever para uma terceira pessoa.  

•  A comunicação pode ser melhorada, uma vez que existe uma terceira 

pessoa a interferir na comunicação.  

•  As partes devem determinar quais questões são realmente importantes 

porque a terceira pessoa pode pedir para priorizar alguns aspectos. 

•  O clima organizacional pode ser melhorado, pois as partes descarregam 

a raiva e a hostilidade, voltando a um nível de confiança e civilidade. 

•  As partes procuram melhorar o relacionamento, principalmente se essa 

tarefa for facilitada pela terceira pessoa. 

•  A estrutura do tempo para resolver a disputa pode ser estabelecida e 

revista.  

•  Os custos crescentes de permanecer no conflito podem ser controlados. 
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•  Acompanhando e participando do processo, as partes podem aprender 

com a terceira pessoa que as orienta para, futuramente, serem capazes de 

resolver suas disputas sem auxílio. 

•  As resoluções efetivas para disputa e para o desfecho podem ser 

atingidas. 

Por fim, faz-se necessário pensar em um perfil a ser adotado pelo 

negociador de conflitos, é claro que as características pessoais, os traços de 

personalidade, as habilidades e as vivências anteriores são preponderantes em 

situações de conflitos bem sucedidas, assim sendo, GIL citado por 

WACHOWICZ, (2012, p. 52), revela uma relação extensa de habilidades que são 

comuns entre os bons negociadores, tais como: “paciência, imparcialidade, 

empatia, autoconfiança, maturidade, intuição, credibilidade, abertura para o 

diálogo, responsabilidade, disposição para escutar, conhecimento, experiência, 

interesse pelas pessoas [...]”. Além destas habilidades, SPARKS também citado 

por WACHOWICZ, (2012, p. 53), classifica quatro estilos primários de 

negociadores, com seus respectivos impulsos e crenças, a saber: 

- Controle: impulso para dominar e governar os outros; crença na correção 

da rivalidade direta e desenfreada. 

- Desconsideração: impulso para rebaixar outros; crença de que a 

tolerância passiva e a extrema atenção são da mais alta importância. 

- Deferência: impulso para deixar outros assumirem o comando; crença de 

que o desinteresse ou a impaciência têm o mais alto valor.  

- Confiança: impulso para incluir outros como parceiros de trabalho; crença 

de que o melhor é a colaboração.  

Esse mesmo autor, que continua sendo citado por WACHOWICZ, (2012, p. 

54), revela que esses estilos se intercalam e formam outros quatro: 

1. Restritivo: perfil pouco cooperativo e passivo, espera que outros 

tomem a iniciativa em seu próprio interesse. 

2. Ardiloso: visivelmente, prefere uma interdependência ganha-perde 

e se atém a detalhes e rotinas na hora de fechar um negócio. 
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3. Amigável: busca ser simpático e cooperativo a fim de fechar o 

melhor acordo possível. 

4. Confrontador: questiona tópicos específicos durante o processo de 

negociação até estabelecer um acordo sólido. 

Cabe salientar, que os estilos apresentados podem ser combinados 

conforme a situação do conflito presente, além das características inerentes a 

cultura na qual tais negociadores se encontram envolvidos. 

 

 

Tema 02: Plano de Negociação 

 

Vimos no tema anterior às competências que são essenciais ao perfil de 

um negociador. Agora abordaremos o plano de negócio e ficará claro a você, o 

porquê das competências vistas, pois a cada etapa do plano a aplicabilidade das 

mesmas ficará visível. 

 

Princípios a serem levados em conta: 

NAKATANI (2011) cita MARTINELLI o qual fala sobre alguns princípios que 

se deve levar em conta antes de executar ou planejar a negociação.  

 

Esses princípios são: 

1. Separar as pessoas do problema, isso quer dizer para não 

envolver questões pessoais que possam dificultar a avaliação do mérito da 

questão. 

2. Concentra-se nos interesses comuns, isto é, se deve concentra-

se nos interesses de ambas as partes e não nas posições pessoais. 

3. Buscar alternativas de ganhos mútuos, e encontrar o maior 

número de alternativas possíveis. 

4. Encontrar critérios objetivos, ou seja, estabelecer um padrão 

razoável que leve a um consenso entre as partes. 
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Etapas de um Plano de negociação: 

Baseando-se em MARTINELLE & GUISI (2009), podemos verificar que 

existem 4 etapas do processo.  

Etapas do Plano de Negociação 

Etapa Denominação Sub-etapa Objetivo Ação 

1 Mapeamento da 

Situação 

Levantar e listar 

informações 

 

 

 

 

 

Identificar e 

priorizar as 

questões 

Dar segurança ao 

negociador na hora 

de negociar e fechar 

um acordo. 

 

 

 

Evitar desgastes com 

perdas de tempo e 

aspectos que não 

são importantes. 

 

Levantar informações 

sobre o objeto da 

negociação. 

Buscar informações sobre 

o outro negociador que 

está no outro lado. 

 

Identificar os interesses 

das partes. 

Definir uma lista de 

questões a serem 

discutidas e classificar por 

prioridade. 

2 Estabelecimento 

de parâmetros 

Definir Metas 

 

 

 

Listar o leque de 

acordos 

alternativos 

 

 

Fixar os limites 

para a 

negociação 

Definir claramente as 

metas a serem 

atingidas e os limites 

da negociação. 

Dar flexibilidade às 

ações e possibilitar 

alternativas para 

fechar um acordo. 

 

Evitar que as 

pessoas firmarem um 

acordo e depois se 

sintam frustradas 

com o resultado. 

Com base nas 

informações definir o 

objetivo para focar as 

ações na negociação. 

 

Listar outros pontos que 

possam balizar a meta. 

 

 

Definir o mínimo aceitável 

com base em fatores 

realistas. 
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3 Montagem do 

cenário para 

negociação 

Definir a agenda 

 

 

 

 

 

Determinar e 

preparar o local 

 

 

Identificar os 

participantes 

 

Ter o controle de todo 

o processo e evitar o 

uso inadequado do 

tempo em outros 

assuntos. 

 

Propiciar ambiente 

silencioso e 

agradável. 

 

Ter no ambiente de 

negociação somente 

pessoas que tenham 

relação com a 

mesma. 

Definir a pauta da reunião 

com os assuntos, as 

prioridades e o tempo de 

cada etapa. 

 

 

Análise de escolha por 

questões políticas e 

práticas. 

4 Preparação final 

para negociação 

Analisar a outra 

parte 

 

 

 

Simular o 

processo de 

negociação 

 

Definir 

estratégias e 

táticas 

Definir a linha e os 

procedimentos a 

serem adotados. 

 

 

Detectar e corrigir 

possíveis falhas ou 

pontos fracos. 

 

Estar melhor 

preparado com 

táticas e estratégicas. 

Recursos, necessidades, 

interesses, objetivos, 

estilo, autoridade para o 

acordo. 

 

Simulação com outra 

pessoa no papel de 

negociador. 

 

Após a abordagem das quatro etapas de um planejamento de uma 

negociação, vale a pena fazermos uma distinção de planejamento e técnicas ou 

táticas de negociação, pois é muito comum as pessoas se equivocarem e 

acharem que se trata do mesmo fenômeno. 

O planejamento se refere  a estratégias e estudos para evitar problemas 

no momento em que a negociação acontece, facilitando a aplicação das técnicas 

de negociação. 
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As técnicas ou táticas de negociação se referem as formas de abordar a 

outra parte envolvida na negociação a fim de que o resultado seja o mais efetivo 

possível. 

Assim, vamos conhecer as táticas e as técnicas de negociação no nosso 

próximo tema. 

 

Tema 03: Táticas e Técnicas de Negociação 

 

Trataremos neste tema das táticas de negociação, e também das técnicas 

de negociação. A primeira pergunta que fazemos é: Qual o propósito de 

empregarmos as técnicas em uma negociação? Responde-nos a professora 

Tupinambá: “As técnicas de negociação têm por propósito desenvolver a 

habilidade do estabelecimento de uma negociação eficaz, por meio da 

possibilidade de superação de limites e barreiras”. (Profª. Vilma Tupinambá, 

MSc. 2009). 

Acreditamos que é importante para nosso estudo, fazermos a distinção 

entre a técnica e a tática de negociação.  

Vejam que interessante: 

 As estratégias escolhidas pelo negociador, as quais dizem respeito “ao que 

fazer”, estão diretamente relacionadas às técnicas, já as táticas definem “como 

fazer”. 

Então, antes de falarmos sobre a aplicabilidade, vamos definir estratégias 

e para tanto, utilizaremos o portal da educação: 

“A estratégia, em negociações, pode ser definida como a inteligente 

utilização dos recursos disponíveis, como, por exemplo, a sequência de ações, 

planos, pensamentos, táticas e comportamentos empregados pelo negociador, 

com a finalidade de atingir um determinado objetivo, onde, para tanto, são 

exploradas as condições favoráveis e ainda são levados em conta as 

competências organizacionais e pessoais, as vantagens competitivas, 
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estruturação dos recursos disponíveis, entre outros elementos voltados para o 

desenvolvimento harmônico a médio ou longo prazo”. (PORTAL EDUCAÇÃO). 

Voltemos então à tênue distinção entre técnicas e táticas. A principal 

diferença entre ambas está no fator tempo. A técnica é utilizada durante um 

espaço de tempo, já a tática é utilizada em um determinado momento. 

Agora iremos apresentar primeiramente as principais técnicas e depois as 

táticas. 

 

Técnicas de Negociação 

Ao abordarmos as técnicas de negociação, vamos trazer SANTOS (2009) 

citado por BRITO (2011), dentro das técnicas de negociação, fatores 

estratégicos como: habilidades pessoais, planejamento e organização, 

treinamento e disciplina, autodesenvolvimento, visão, determinação, inovação, 

alianças, flexibilidade e adaptabilidade, são alguns exemplos de 

desenvolvimento da negociação.  

Ainda Brito cita que: “Ser capaz de conduzir uma boa negociação está 

diretamente ligado à capacidade de comunicar-se de maneira eficaz. A 

comunicação eficaz deve ser uma comunicação assertiva, ou seja, objetiva e 

clara que gere entendimento e resposta, persuadindo a outra parte”. 

Então são necessários durante a negociação alguns comportamentos e 

habilidades que se transformam em técnicas: 

•  Boa e adequada postura. 

•  Manter o contato visual. 

•  Estar atento a sua própria expressão e a do outro. 

•  Buscar empatia. 

•  Estar preparado para negociar com confiança e naturalidade. 

•  Entender o real interesse da negociação (motivações da outra parte). 

•  Ter um roteiro (organização das ideias, definição do que se pretende 

desenvolver na negociação). 
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•  Saber comunicar-se: ter fluência e concisão das informações (ouvir e 

evitar falar desnecessariamente). 

•  Compenetra-se com persistência. 

•  Conhecer bem a outra parte envolvida na negociação. 

 Então, essas são algumas técnicas que se bem empregadas trarão 

resultados bastante positivos. 

 

Táticas de Negociação 

As táticas são as ações praticadas durante a negociação propriamente dita 

e estão diretamente relacionadas aos seguintes elementos: 

•  Tempo 

•  Informação 

•  Poder 

  

Tempo: é a tática determinante da condução de todo processo de 

negociação, pois está presente no planejamento das rodadas de negociação que 

serão realizadas, bem como na definição das pautas de cada reunião e o tempo 

que será destinado a cada uma delas. A aplicação deste elemento como tática 

de negociação, permite às partes envolvidas o processamento das questões em 

conflito. 

 Informação: a obtenção das informações é peça fundamental para saber 

a origem dos conflitos e em que estágio ele se encontra de modo a se 

desencadear o processo de negociação, para tanto são necessárias as 

seguintes informações sobre: 

- O objeto do conflito em questão. 

- As partes envolvidas. 

- A história do conflito. 

- O contexto em que se deu o conflito. 
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Poder: é concedido a quem conduz a negociação o poder impor os limites 

às partes, pois assim ele poderá aplicar sanções ou conceder direitos cabíveis 

em um processo de negociação de conflitos. 

Para aprofundarmos as estratégias de negociação, abordaremos no 

próximo assunto a negociação integrativa, que é uma estratégia aplicada ao 

processo de negociação de conflitos.  

 

Tema 04: Negociação Integrativa e Distributiva 

 

Quando falamos de uma situação de negociação, teremos duas grandes 

abordagens que poderão surgir: A distributiva e a integrativa. 

Vamos entender cada uma delas. 

 

Distributiva 

•  Busca dividir uma quantia fixa de recursos. 

•  Paradigma de inter-relação que se estabelece é o do ganha-perde. 

•  O que uma parte ganha é à custa da perda da outra. 

•  Táticas são agressivas e se concentram em tentar que o oponente 

concorde com o ponto alvo. 

Integrativa 

•  Busca um acordo que possa gerar uma solução baseada no paradigma 

de inter-relação ganha-ganha;  

•  Em termos de comportamento intraorganizacional, é a preferível uma vez 

que constroem relacionamentos de logo prazo, pois todos saem da mesa de 

negociação sentindo-se vitoriosos;  

•  As partes envolvidas precisam ser francas em suas informações e 

preocupações, ter sensibilidade com relação às necessidades mútuas, ter a 

capacidade de confiar umas nas outras e mostrar disposição para manter certa 

flexibilidade;  

•  Táticas: negociar em equipe e colocar vários assuntos sobre a mesa;  
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•  Ter cuidado com o meio-termo. 

O autor do livro intitulado Comportamento Organizacional, Stephen 

Robbins (2005, p. 336), trata a negociação distributiva e integrativa como 

barganha, fazendo a seguinte afirmação: 

“Existem duas abordagens gerais para negociação – barganha 

distribuidora e integradora”. Elas são comparadas no seguinte quadro: 

Característica da Barganha Barganha Distribuidora Barganha Integradora 

Recursos Disponíveis 
Quantidade fixa de recursos 

para ser dividida. 

Quantidade variável de 

recursos para ser dividida. 

Motivações Básicas Eu ganho, você perde. Eu ganho, você ganha. 

Interesses Básicos Antagônico 
Convergentes ou coerentes 

um com o outro. 

Foco dos relacionamentos Curto prazo Longo prazo 

Fonte: ROBBINS (2005 p. 337). 

 

Agora imaginemos um conflito que terá que ser negociado dentro das 

empresas. É muito comum vermos a aplicação da negociação distributiva, 

principalmente nos contextos do trabalho, onde as pessoas querem ter a mesma 

quantidade dos recursos disponíveis, independente do problema que está sendo 

focado ou do resultado almejado.  

Não podemos nos esquecer que existem diferenças individuais que devem 

ser levadas em consideração para a eficácia da negociação. 

Pensem conosco, alguns negociadores são mais sociáveis, cooperativos, 

gostam de falar e de ouvir o outro, outros, entretanto, são mais introvertidos e 

até objetivos demais, podendo ser classificados como pessoas individualistas e 

até antissociais. Cabe a quem está conduzindo essa negociação aplicar a melhor 

forma.  

Para o primeiro perfil, caberia com tranquilidade a negociação integrativa, 

porém no segundo perfil, com certeza a distributiva seria aquela mais adequada. 

Veremos, contudo, mais adiante, que não é somente o focar no opositor que 

levará a um bom resultado, mas sim também se concentra nas questões e nos 

fatores situacionais em que cada negociação ocorre. 
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Gostaríamos que vocês, alunos aprofundassem esse tema, lendo o 

capítulo do livro solicitado, o artigo e assistindo o vídeo indicado. 

Nosso próximo tema será sobre as questões que devemos levar em 

consideração em um processo de negociação e neste momento, voltaremos aos 

traços de personalidade e o quanto isso impacta nos resultados, como também 

as diferenças de gênero e cultura. 

 

Tema 05: Questões Contemporâneas em Negociação 

 

Vários são os autores que falam sobre as questões que tem uma parcela 

relevante no sucesso de uma negociação. Lembrem, quando falamos de 

negociação não estamos nos referindo apenas a um contexto comercial, mas 

também a uma negociação que envolve as pessoas.  

Por exemplo, um conflito por opiniões divergentes, em um determinado 

departamento de uma organização, o qual requer uma negociação.  

Imaginem então algo bem maior como a fusão de duas organizações onde 

teremos distintos valores culturais envolvidos em um único ambiente.  

Em face do acima exposto, se faz necessário buscarmos alguns estudos 

realizados por ROBBINS (2005), WANDERLEY (2008), ELFENBEIN (2008). 

Esses autores nos remetem a pensar em questões relacionadas ao 

indivíduo, seus traços de personalidade bem como questões de gênero e ao 

próprio meio no qual eles estão inseridos, que nada mais é do que a cultura 

organizacional. 

Vamos entender cada um deles: 

 

Traços de personalidade 

Vamos começar trazendo a visão de ROBBINS (2005), os estudos 

pesquisados por ele apontam que não há efeitos diretos significativos dos traços 

de personalidade sobre o processo de negociação e desta forma, sugere que 
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durante o processo de negociação devemos nos concentrar nos assuntos e 

fatores situacionais e não apenas na personalidade da outra parte. 

Já ELFENBEIN (2008) e seus colegas em seus estudos encontraram um 

pequeno número de características que afetou minimamente o desempenho dos 

negociadores. Mais abaixo vamos falar sobre cada uma dessas características, 

contudo concordam com Robbins que as características como gênero, etnia e 

atratividade física não tem impacto sobre a negociação. 

Quadro: Características que afetam a negociação 

Característica Achados da pesquisa de Elfenbein 

Crença sobre a 

negociação 

• Aqueles negociadores que estão cientes de que podem melhorar 

seus resultados, esse acreditar poderá ter um impacto positivo em sua fala. 

• Aqueles que se aproximam da negociação com uma atitude 

positiva e expectativas elevadas tendem a negociar melhor. 

Egoísmo e 

Altruísmo 

• Os negociadores que durante o estudo estavam mais 

preocupados com seus próprios resultados alcançaram pontuações de 

desempenho mais elevados do que outros negociadores. 

• Individualistas se concentram em seus próprios resultados, 

contudo fazem mais concessões quando a outra parte expressa 

desapontamento com a oferta.  

• Os egoístas parecem ser totalmente capazes de detectar emoções 

de seus homólogos para benefício próprio. 

• Os altruístas procuram concentrarem-se em maximizar os 

resultados para ambas as partes.  

Inteligência e 

Criatividade 

• Os negociadores altamente inteligentes criam maior valor a 

negociação. Para Barry e Friedman da Universidade de Vanderbitt, os 

negociadores mais inteligentes são bons na criação de oportunidades, mas 

no momento de dividir a negociação não apresentam vantagens. 

• Os negociadores criativos criam soluções de compromisso sobre 

questões inovadoras, mas a negociação propriamente dita não apresentou 

resultados significativos. 

Sensibilidade à 

desprezo 

• Algumas pessoas são mais sensíveis ao desprezo do outro. 

Quando as pessoas mais sensíveis negociam, elas, segundo os 

pesquisadores, têm duas vezes mais probabilidade de declarar impasse ao 
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final da negociação, principalmente quando o que se negocia tem valor 

afetivo, por exemplo, uma relíquia de família. 

 

Gênero 

Quem negocia melhor, o homem ou a mulher? 

Para responder a esse questionamento vamos trazer algumas diferenças 

entre o homem e a mulher no momento da negociação que foram trazidos por 

FERREIRA (2013). 

 1) A diferença no modo de falar. O homem utiliza frases mais curtas e 

estruturadas. Tem um início, é simples, uma ideia clara e uma conclusão. 

Emprega no seu vocabulário, nenhum, nunca ou absolutamente. Embasa-se em 

situações concretas. Já a mulher, utiliza uma linguagem menos concreta e pouco 

estruturada e não se perde quando há uma mistura de assuntos e muda de 

assunto a todo o momento. 

2) A diferença no modo de apresentar o assunto: A mulher pode 

começar um assunto, mudar para outro no meio da frase e em seguida voltar ao 

que estava falando antes e ainda apresentar dados absolutamente novos. 

Para o homem, deve haver uma sequência lógica e ao contrario na mulher 

não interrompe o seu interlocutor e somente o faz quando estão competindo ou 

discutindo. 

Para a mulher o fato de várias pessoas falarem ao mesmo tempo, não é 

estranho, já que isso é sinal de contato, participação, interesse e intimidade. Este 

fato para o homem, o irrita, pois não existe um equilíbrio na conversação. 

3) Diferença na forma de realizar proposições: as mulheres são 

indiretas, ou seja, apresentam um discurso indireto, querem algo, mas não 

expressam o que querem, pedem, mas não diretamente. Esse discurso indireto 

serve ao propósito de aproximação, a fim de evitar agressões, confrontos ou 

discórdias. 

Os homens raramente percebem mensagens subliminares e raramente 

seguem um raciocínio sinuoso. O homem entende o que é dito literalmente e as 

informações devem ser absolutamente claras. 
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Levando em consideração essa forma de comunicação, fator crucial para o 

sucesso de uma negociação, somado ao que ROBBINS (2005) encontrou em 

suas pesquisas, podemos afirmar que: 

• Tanto homens quanto mulheres têm a mesma condição de negociar, 

desde que conheça e respeite a forma de comunicação do sexo oposto. 

• Robbins (2005) afirma que homens e mulheres negociam de forma 

semelhante, mas o gênero diferencia o resultado da negociação. 

 Diferenças culturais na negociação  

Vimos que os traços de personalidade têm um impacto mínimo no resultado 

da negociação, já os aspectos e formação cultural dos negociadores passam a 

ser relevantes ao processo. 

Nos estudos de ROBBINS (2005) ele nos traz certas características de 

alguns países as quais os negociadores devem levar em conta no momento de 

escolher as suas táticas e/ou estratégias de negociação. 

Vamos colocá-las em um quadro para facilitar a comparação dos aspectos. 

Vamos a elas: 

País Características 

França 

• Os franceses gostam do conflito.  

• Eles frequentemente conquistam reconhecimento e constroem sua 

reputação pensando e agindo contra os outros.  São competitivos. 

• Em consequência de sua competitividade, levam muito tempo para 

negociar seus acordos e não se mostram muito preocupados com o fato de seus 

oponentes gostarem ou não deles. 

• Permanecem educados e polidos e a etiqueta é seguida na risca. 

China 

• Os chineses alongam as negociações, mas porque acreditam que elas 

são um processo interminável.  

• Como não tem pressa ele pode iniciar todo o processo novamente 

quantas vezes ele achar necessário. 

• Como os japoneses, os chineses usam a negociação para construir um 

relacionamento e um comprometimento visando o trabalho conjunto. 

• A cortesia é essencial. 

• Respeito a simbologia e a superstição. 

• Respeito a regra e a etiqueta. 
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Estados 

Unidos 

• São impacientes e desejam ser apreciados. 

• Usam a comunicação não verbal com mais frequência. 

• São extremamente patriotas. 

• Avesso ao contato físico. 

• No ambiente de trabalho não gosta de ser chamado pelo primeiro nome. 

• Utiliza durante uma negociação poucas vezes a palavra não. 

• Fazem primeiramente elogios, o que é visto pelos europeus como 

manipulação. 

Brasil 

• Utilizam com frequência a palavra não. 

• Não costuma impor períodos de silêncio. 

• Interrompe seus oponentes com frequência. 

• Tendem a ter mais contato físico com a outra parte. 

Fonte: Os professores baseados em ROBBINS (2005). 

 

Vocês puderam perceber neste tema, o quanto certas características são 

importantes para a obtenção do sucesso em uma negociação, trouxemos 

apenas alguns pontos que consideramos os mais relevantes, contudo para que 

aprofundem o conhecimento, se faz necessário a leitura recomendada no tópico 

abaixo. 

 

Na Prática 

O pedido de café da manhã no meio da tarde 

Uma lanchonete localizada em uma grande capital possui um cardápio que 

oferece café da manhã todos os dias aos seus clientes, possuindo um preço 

diferenciado somente no horário das 08:00 às 10:00, nos demais períodos o 

serviço não é oferecido. Sendo você um cliente e querendo tomar um café com 

os mesmos itens oferecidos no café da manhã, pede ao atendente que 

providencie o seu pedido. Ao ouvir o não do atendente, que tipo de negociação 

você faria para se aproximar do pedido original?  
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Resolução da situação proposta 

Lembrem que as principais características de um bom negociador, assunto 

tratado no tema “1” desta Rota, são: “paciência, imparcialidade, empatia, 

autoconfiança, maturidade, intuição, credibilidade, abertura para o diálogo, 

responsabilidade, disposição para escutar, conhecimento, experiência, interesse 

pelas pessoas [...]” e que uma das formas de obter sucesso na negociação é 

poder fazer concessões. Ao invés de persistir no pedido, poderá negociar com o 

atendente algo similar adaptando os ingredientes para fazer algo parecido. Caso 

contrário, irá sair da lanchonete sem nada.   

 

Finalizando 

Em nossa aula  vimos que o perfil do negociador é fundamental para que 

ele alcance resultados satisfatórios para si e para organização no que diz 

respeito as negociações que realizará. Entendemos a necessidade da realização 

de um plano de negociação, bem como os princípios que devem ser levados em 

conta no momento da sua elaboração.  

Passamos pelas quatro etapas deste processo e vimos que o planejamento 

se refere as estratégias, as técnicas e as táticas que podemos lançar mão nas 

negociações, como também estudamos as duas grandes abordagens que 

poderão surgir em um processo de negociação, isto é: a distributiva e a 

integrativa.  

Também passamos pelas questões contemporâneas em negociação, que 

abordam aspectos individuais  como os traços de personalidade, de gênero e 

também aspectos sociais como etnia e valores culurais. 

Desejamos a todos bons estudos!  
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