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Conversa Inicial

A negociacéo faz parte do cotidiano de qualquer ser humano. Imagine a
seguinte situacdo: Vamos trocar de carro. Entdo vém a cabeca as seguintes
perguntas: Qual a marca? Qual a cor? Quando? Quanto? Com que condigbes?

Isso tudo exigira varias negociacdes, quando existe apenas o casal, sera
uma negociacdo entre duas partes e quando esse casal ja tiver filhos e as
decisbes forem compartilhadas na familia, como sera essa negociacao?

Percebem que aqui ja teremos alguns fatores que fazem parte deste
processo. Claro que precisaremos entender qual o perfil desses negociadores e
0 gque se espera deles no contexto ao qual se encontram inseridos. Entender as
melhores estratégias, taticas e técnicas a serem aplicadas na negociacdo sao
extremamente vantajosas para O processo, sem esquecer que esse
conhecimento se faz necessario para elaboracéo do plano da mesma e de suas
consequentes etapas.

Bem, vamos ter condicbes de entender, apos essa aula, por que temos
negociadores que apresentam maior frequéncia de sucesso do que outros.

Vamos ao nosso estudo comecgando pela resolugéo de um problema.

Maos a 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 area de atuacdo, Marcelo foi quem
indicou o amigo José. Sendo amigos desde a adolescéncia, estudando no
mesmo colégio, morando préximo um do outro e uma convivéncia muito préxima
entre as familias a que pertenciam. Somente discordavam em um aspecto:
torciam por times rivais.

Apds um jogo de decisdo do campeonato paulista onde os times se
enfrentaram e o time de Marcelo perdeu e o time de José se consagrou

campedo. José passou a comemorar a vitéria o que irritou profundamente
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Marcelo, que passou a tratar José com indiferenca, hostilidade, demonstrando
irritabilidade constante, afastando-se dele sempre que pudesse haver algum
contato fisico e limitando o dialogo apenas a monossilabos.

As agressoes verbais no ambiente de trabalho tornaram-se mais acirradas
0 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 interrupcoes.

Os colegas da equipe comentavam com Gerente (superior imediato), o qual
da mesma forma que os colegas de trabalho, preferiram ndo se envolver, ou
seja, 0 gestor apenas observou sem tomar nenhuma providéncia em relagcéo ao
caso. Todos acreditavam que a situagado se resolveria por si s6 e com o passar
do tempo.

Porém, o conflito foi adquirindo propor¢cdes cada vez maiores, sendo
totalmente dominado pela emocéo. A promog¢éo de uma conversa franca entre
os dois, com a adequada negocia¢ao intermediada pelo gestor da area, poderia
ter resolvido o conflito interpessoal, mas nenhum dos dois, nem mesmo o seu
superior, percebiam as proporcdes que o mesmo estava adquirindo, cada qual
acreditando nas suas razdes, defendendo seus times e ofendo um ao outro. O
desequilibrio emocional culminou com uma agressédo fisica violenta, sendo
contida pelos colegas de trabalho.

Marcelo se dirigiu imediatamente a geréncia para solicitar uma acdo em
relagdo a Jose, caso contrario, solicitaria o desligamento da empresa. A geréncia
nao acatou o pedido de Marcelo, dizendo que n&o tinha o que fazer neste caso,
por se tratar de algo banal a discussao por times de futebol, ndo iria perder seu
tempo para resolver coisas desta natureza.

A partir de entdo, 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 insustentavel para José, que
adotou uma postura fechada, adquirindo progressivamente uma depressao

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

e Quem sdao as partes envolvidas no conflito?

e A quem caberia negociar este conflito? Por qué?

e Qual é a questao poderia ser negociada?

¢ Desenvolva um Plano de Negociacdo para o conflito apresentado.

Comentario:

Inicialmente Marcelo e José, a partir do momento em que o conflito se
expandiu no interior da organizacdo, além de Marcelo e José o Gestor e 0s
colegas de trabalho também sé&o partes envolvidas no conflito, uma vez que o
gestor percebeu o conflito e decidiu néo intervir, jA os colegas se aliaram a
Marcelo e hostilizaram Joseé.

Ao gestor da area a que pertenciam Marcelo e José, uma vez que o conflito
gue era externo e pessoal passou ter caracteristicas de um conflito interpessoal
no contexto laboral. A funcdo de mediacdo e negociacdo de conflitos é na
atualidade uma das atribuic6es dos gestores nas organizacoes.

A condicdo de amizade que eles construiram ao longo de suas vidas,
realizando um balanco sobre as questfes que 0s levam a competir e a cooperar
entre si, preservando a sua amizade. Além de levar a mesa de negociacdo, como
eles percebem um grupo social e um grupo de trabalho.

Plano de trabalho:

Etapa Denominacéo Acéo

Levantar informagcBes sobre o objeto da negociacdo, o conflito
1 Mapear a propriamente dito.

Situagéo Identificar os interesses das partes.

Definir uma lista de questdes a serem discutidas e classificar por

prioridade.

Com base nas informacdes, definir o objetivo para focar as acdes
2 Estabelecimento | na negociacéo.
de par&metros | Listar outros pontos que possam balizar a meta.

Definir o minimo aceitavel com base em fatores realistas.
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3 Montagem do | Definir a pauta da reunido com os assuntos, as prioridades e o
cenario para tempo de cada etapa.
negociacéo Andlise dos procedimentos adotados pela empresa quando de

situacdes de conflito (politicas e praticas).

4 Preparacdo final | Recursos, necessidades, interesses, objetivos, estilo, autoridade

para negociacdo | devem ser desenvolvidos para o acordo entre as partes.

Tema 01: O perfil e 0 que se espera do negociador

Desde quando negociamos? Desde a mais tenra idade! Mesmo que ainda
nao saibamos do que se trata e a que se refere este processo, assim negociamos
pelo desejo que possuimos em obter algo, pela necessidade que estamos
sentindo, por um objeto ou uma condi¢do. LEWICKI, SAUNDERS & MINTON
citados por WACHOWICZ, (2012, p. 44), identificaram algumas caracteristicas
comuns presentes em boa parte das negociacbes, entre elas a seguinte:
“‘inicialmente, as partes ndo 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 temporaria ou permanente”.

Como podemaos perceber os envolvidos ndo querem travar um conflito, mas
€ algo que pode ocorrer, e isso, acontece sempre que um deles se sentir
prejudicado ou inferior, “ninguém quer sentir-se menos, todos nGs queremos ser
mais ou iguais”.

E neste cenario que surge o “negociador de conflitos”, figura importante e
cada vez mais requisitada dada a complexidade das negociacbes 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 lider comunitario, nas camaras de arbitragem e

mediacao, com o auxilio do mediador, nas familias, quando um membro mesmo
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que, informalmente, assume tal papel possuindo caracteristicas peculiares que
sao apontadas e consideradas pelos demais membros.

E, logicamente, nas organizacgfes, esse papel tem sido muito valorizado,
podemos arriscar dizer que todo gestor de pessoas é um gestor de conflitos.

Assumir essa posicdo significa dizer que ha necessidade de preparo,
treinamento em técnicas especificas para a boa condugéo de conflitos, além de
um perfil de pessoal que favorece e enobrece as func¢des da lideranca.

Em grandes organiza¢cfes, onde ha um grande volume de funcionérios e
processos que necessitam de uma tomada de decisdo pautada em maior
técnica, surge o negociador, por exemplo, em negociacdes salariais junto a
sindicatos, nas disputas por recursos materiais € maior espago em processos de
fusdo 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, sao elas:

e As partes ganham tempo para se acalmar, ja que elas interrompem o
conflito para o descrever para uma terceira pessoa.

e A comunicacdo pode ser melhorada, uma vez que existe uma terceira
pessoa a interferir na comunicagao.

e As partes devem determinar quais questdes sdo 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 nivel de confianca e civilidade.

e As partes procuram melhorar o relacionamento, principalmente se essa
tarefa for facilitada pela terceira pessoa.

e 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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e 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 auxilio.

e As resolucdes efetivas para disputa e para o desfecho podem ser
atingidas.

Por fim, faz-se necessario pensar em um perfil a ser adotado pelo
negociador de conflitos, é claro que as caracteristicas pessoais, 0s tracos de
personalidade, as habilidades e as vivéncias anteriores sdo preponderantes em
situacbes de conflitos bem sucedidas, assim sendo, GIL citado por
WACHOWICZ, (2012, p. 52), revela uma relacdo extensa de habilidades que sao
comuns entre os bons negociadores, tais como: “paciéncia, imparcialidade,
empatia, autoconfianca, maturidade, intuicdo, credibilidade, abertura para o
didlogo, responsabilidade, disposicao para escutar, conhecimento, experiéncia,
interesse pelas pessoas [...]". Além destas habilidades, SPARKS também citado
por WACHOWICZ, (2012, p. 53), classifica quatro estilos priméarios de
negociadores, com seus respectivos impulsos e crencgas, a saber:

- Controle: impulso para dominar e governar 0s outros; crenca na correcao
da rivalidade direta e desenfreada.

- Desconsideracdo: impulso para rebaixar outros; crenca de que a
tolerancia passiva e a extrema atencao séo da mais alta importancia.

- Deferéncia: impulso para deixar outros assumirem o comando; crenca de
gue o desinteresse ou a impaciéncia tém o mais alto valor.

- Confianca: impulso para incluir outros como parceiros de trabalho; crenca
de que o melhor € a colaboracéo.

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 proprio interesse.
2. Ardiloso: visivelmente, prefere uma interdependéncia ganha-perde

e se atém a detalhes e rotinas na hora de fechar um negdcio.
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3. Amigavel: busca ser simpatico e cooperativo a fim de fechar o
melhor acordo possivel.
4. Confrontador: questiona tépicos especificos durante o processo de
negociacao até estabelecer um acordo solido.
Cabe salientar, que os estilos apresentados podem ser combinados
conforme a situacéo do conflito presente, além das caracteristicas inerentes a

cultura na qual tais negociadores se encontram envolvidos.

Tema 02: Plano de Negociacéao

Vimos no tema anterior as competéncias que sao essenciais ao perfil de
um negociador. Agora abordaremos o plano de negécio e ficara claro a vocé, o
porqué das competéncias vistas, pois a cada etapa do plano a aplicabilidade das

mesmas ficara visivel.

Principios a serem levados em conta:
NAKATANI (2011) cita MARTINELLI o qual fala sobre alguns principios que

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

Esses principios séo:

1. Separar as pessoas do problema, isso quer dizer para nao
envolver questbes pessoais que possam dificultar a avaliacdo do mérito da
guestao.

2. Concentra-se nos interesses comuns, isto €, se deve concentra-
se nos interesses de ambas as partes e ndo nas posi¢coes pessoais.

3. Buscar alternativas de ganhos mutuos, e encontrar 0 maior
namero de alternativas possiveis.

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

razoavel que leve a um consenso entre as partes.
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Etapas de um Plano de negociagéo:
Baseando-se em MARTINELLE & GUISI (2009), podemos verificar que

existem 4 etapas do processo.

Etapas do Plano de Negociacéo

Etapa Denominagédo Sub-etapa Obijetivo Acéo

1 Mapeamento da | Levantar e listar | Dar seguranca ao | Levantar informacgdes
Situagéo informacdes negociador na hora | sobre o0 objeto da

de negociar e fechar | negociagéo.
um acordo. Buscar informacdes sobre
0 outro negociador que

esta no outro lado.

Identificar e | Evitar desgastes com | Identificar os interesses

priorizar as | perdas de tempo e | das partes.
questdes aspectos que ndao | Definir uma lista de
sao importantes. questdes a serem

discutidas e classificar por

Listar o leque de
acordos

alternativos

atingidas e os limites
da negociagéo.

Dar flexibilidade as
acbes e possibilitar
alternativas para

fechar um acordo.

prioridade.
2 Estabelecimento | Definir Metas Definir claramente as | Com base nas
de parédmetros metas a  serem | informagBes  definir o

objetivo para focar as

acbes na negociacao.

Listar outros pontos que

possam balizar a meta.

Fixar os limites | Evitar que as | Definir o minimo aceitavel
para a | pessoas firmaremum | com base em fatores
negociacao acordo e depois se | realistas.
sintam frustradas
com o resultado.
9
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taticas

taticas e estratégicas.

3 Montagem  do | Definir a agenda | Ter o controle de todo | Definir a pauta da reunido
cenario para O processo e evitar o | com 0Ss assuntos, as
negociacao uso inadequado do | prioridades e o tempo de

tempo em outros | cada etapa.
assuntos.

Determinar e | Propiciar ambiente | Andlise de escolha por
preparar o local | silencioso e | questdes politicas e
agradavel. praticas.

Identificar os | Ter no ambiente de

participantes negociagdo somente
pessoas que tenham
relacédo com a
mesma.

4 Preparacao final | Analisar a outra | Definir a linha e os | Recursos, necessidades,

para negociagdo | parte procedimentos a | interesses, objetivos,
serem adotados. estilo, autoridade para o
acordo.
Simular o | Detectar e corrigir | Simulagdo com  outra
processo de | possiveis falhas ou | pessoa no papel de
negociagao pontos fracos. negociador.
Definir Estar melhor
estratégias e | preparado com

Apds a abordagem das quatro etapas de um planejamento de uma

negociacao, vale a pena fazermos uma distingdo de planejamento e técnicas ou

taticas de negociacdo, pois € muito comum as pessoas Sse equivocarem e

acharem que se trata do mesmo fenémeno.

O planejamento se refere a estratégias e estudos para evitar problemas

Nno momento em que a negociacao acontece, facilitando a aplicacéo das técnicas

de negociacao.
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As técnicas ou taticas de negociacao se referem as formas de abordar a
outra parte envolvida na negociacao a fim de que o resultado seja o mais efetivo
possivel.

Assim, vamos conhecer as taticas e as técnicas de negociacdo no nosso

préximo tema.

Tema 03: Taticas e Técnicas de Negociacéo

Trataremos neste tema das taticas de negociacdo, e também das técnicas
de negociacdo. A primeira pergunta que fazemos é: Qual o propdsito de
empregarmos as técnicas em uma negociacdo? Responde-nos a professora
Tupinamba: “As técnicas de negociagcdo tém por propdsito desenvolver a
habilidade do estabelecimento de uma negociacdo eficaz, por meio da
possibilidade de superagédo de limites e barreiras”. (Prof?. Vilma Tupinamba,
MSc. 2009).

Acreditamos que é importante para nosso estudo, fazermos a distingao
entre a técnica e a tatica de negociacéo.

Vejam que interessante:

As estratégias escolhidas pelo negociador, as quais dizem respeito “ao que
fazer”, estao diretamente relacionadas as técnicas, ja as taticas definem “como
fazer”.

Entédo, antes de falarmos sobre a aplicabilidade, vamos definir estratégias
e para tanto, utilizaremos o portal da educacao:

“A estratégia, em negociagcbes, pode ser definida como a inteligente
utilizacdo dos recursos disponiveis, como, por exemplo, a sequéncia de acoes,
planos, pensamentos, taticas e comportamentos empregados pelo negociador,
com a finalidade de atingir um determinado objetivo, onde, para tanto, sdo
exploradas as condigbes favoraveis e ainda sdo levados em conta as

competéncias organizacionais e pessoais, as Vvantagens competitivas,

11
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estruturacdo dos recursos disponiveis, entre outros elementos voltados para o
desenvolvimento harmdnico a médio ou longo prazo”. (PORTAL EDUCACAO).
Voltemos entdo a ténue distincdo entre técnicas e taticas. A principal
diferenca entre ambas esta no fator tempo. A técnica € utilizada durante um
espaco de tempo, ja a tatica € utilizada em um determinado momento.
Agora iremos apresentar primeiramente as principais técnicas e depois as

taticas.

Técnicas de Negociacao

Ao abordarmos as técnicas de negocia¢do, vamos trazer SANTOS (2009)
citado por BRITO (2011), dentro das técnicas de negociacao, fatores
estratégicos como: habilidades pessoais, planejamento e organizacao,
treinamento e disciplina, autodesenvolvimento, visdo, determinacao, inovacgao,
aliancas, flexibilidade e adaptabilidade, s&o alguns exemplos de
desenvolvimento da negociagéo.

Ainda Brito cita que: “Ser capaz de conduzir uma boa negociagado esta
diretamente ligado a capacidade de comunicar-se de maneira eficaz. A
comunicacdo eficaz deve ser uma comunicacao assertiva, ou seja, objetiva e
clara que gere entendimento e resposta, persuadindo a outra parte”.

Entdo sdo necesséarios durante a negociacdo alguns comportamentos e

habilidades que se transformam em técnicas:

Boa e adequada postura.

Manter o contato visual.

Estar atento a sua propria expresséao e a do outro.

Buscar empatia.

Estar preparado para negociar com confianca e naturalidade.

Entender o real interesse da negociacéo (motivagOes da outra parte).
e Ter um roteiro (organizacdo das ideias, definicdo do que se pretende

desenvolver na negociagéo).

12
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e Saber comunicar-se: ter fluéncia e concisdo das informagdes (ouvir e
evitar falar desnecessariamente).

e Compenetra-se com persisténcia.

e Conhecer bem a outra parte envolvida na negociacao.

Entdo, essas sdo algumas técnicas que se bem empregadas trardo

resultados bastante positivos.

Taticas de Negociacao

As taticas sdo as acdes praticadas durante a negociacao propriamente dita
e estao diretamente relacionadas aos seguintes elementos:

e Tempo

e Informacéo

e Poder

Tempo: é a tatica determinante da conducdo de todo processo de
negociacao, pois esta presente no planejamento das rodadas de negociacao que
serdo realizadas, bem como na definicdo das pautas de cada reunido e o tempo
que sera destinado a cada uma delas. A aplicacdo deste elemento como tatica
de negociacéao, permite as partes envolvidas o processamento das questdes em
conflito.

Informacéao: a obtencao das informacdes é peca fundamental para saber
a origem dos conflitos e em que estagio ele se encontra de modo a se
desencadear o0 processo de negociacdo, para tanto Sdo necessarias as
seguintes informacdes sobre:

- O objeto do conflito em questéo.

- As partes envolvidas.

- A historia do conflito.

- O contexto em que se deu o conflito.

13
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Poder: é concedido a quem conduz a negociacdo o poder impor os limites
as partes, pois assim ele podera aplicar san¢cfes ou conceder direitos cabiveis
em um processo de negociacao de conflitos.

Para aprofundarmos as estratégias de negociacdo, abordaremos no
proximo assunto a negociacao integrativa, que € uma estratégia aplicada ao

processo de negociacao de conflitos.

Tema 04: Negociacao Integrativa e Distributiva

Quando falamos de uma situacdo de negociagao, teremos duas grandes
abordagens que poderao surgir: A distributiva e a integrativa.

Vamos entender cada uma delas.

Distributiva

e Busca dividir uma quantia fixa de recursos.

e Paradigma de inter-relacédo que se estabelece € o do ganha-perde.

e O que uma parte ganha é a custa da perda da outra.

e Taticas s8o agressivas e se concentram em tentar que 0 oponente
concorde com o ponto alvo.

Integrativa

e Busca um acordo que possa gerar uma solucdo baseada no paradigma
de inter-relagédo ganha-ganha;

e Em termos de comportamento intraorganizacional, é a preferivel uma vez
gue constroem relacionamentos de logo prazo, pois todos saem da mesa de
negociagao sentindo-se vitoriosos;

e As partes envolvidas precisam ser francas em suas informacbes e
preocupacoes, ter sensibilidade com relacdo as necessidades mutuas, ter a
capacidade de confiar umas nas outras e mostrar disposi¢cao para manter certa
flexibilidade;

e Téaticas: negociar em equipe e colocar varios assuntos sobre a mesa,;

14
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e Ter cuidado com o meio-termo.

O autor do livro intitulado Comportamento Organizacional, Stephen
Robbins (2005, p. 336), trata a negociagcao distributiva e integrativa como
barganha, fazendo a seguinte afirmacao:

‘“Existem duas abordagens gerais para negociagdo — barganha

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

Caracteristica da Barganha Barganha Distribuidora Barganha Integradora

) o Quantidade fixa de recursos | Quantidade  variavel de
Recursos Disponiveis

para ser dividida. recursos para ser dividida.
Motivacbes Basicas Eu ganho, vocé perde. Eu ganho, vocé ganha.
o . Convergentes ou coerentes
Interesses Basicos Antagonico
um com o outro.
Foco dos relacionamentos Curto prazo Longo prazo

Fonte: ROBBINS (2005 p. 337).

Agora imaginemos um conflito que tera que ser negociado dentro das
empresas. E muito comum vermos a aplicacdo da negociacdo distributiva,
principalmente nos contextos do trabalho, onde as pessoas querem ter a mesma
quantidade dos recursos disponiveis, independente do problema que esta sendo
focado ou do resultado almejado.

N&o podemos nos esquecer que existem diferencas individuais que devem
ser levadas em consideracao para a eficacia da negociacao.

Pensem conosco, alguns negociadores sdo mais sociaveis, cooperativos,
gostam de falar e de ouvir o outro, outros, entretanto, sdo mais introvertidos e
até objetivos demais, podendo ser classificados como pessoas individualistas e
até antissociais. Cabe a quem esta conduzindo essa negociacao aplicar a melhor
forma.

Para o primeiro perfil, caberia com tranquilidade a negociacéo integrativa,
porém no segundo perfil, com certeza a distributiva seria aquela mais adequada.
Veremos, contudo, mais adiante, que ndo € somente o focar no opositor que
levara a um bom resultado, mas sim também se concentra nas questdes e nos

fatores situacionais em que cada negociagao ocorre.
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Gostariamos que vocés, alunos aprofundassem esse tema, lendo o
capitulo do livro solicitado, o artigo e assistindo o video indicado.

Nosso préoximo tema serd sobre as questdes que devemos levar em
consideracdo em um processo de negociacao e neste momento, voltaremos aos
tracos de personalidade e o quanto isso impacta nos resultados, como também

as diferencas de género e cultura.

Tema 05: Questdes Contemporaneas em Negociagéo

Vérios sdo os autores que falam sobre as questfes que tem uma parcela
relevante no sucesso de uma negociacdo. Lembrem, quando falamos de
negociacdo nao estamos nos referindo apenas a um contexto comercial, mas
também a uma negocia¢cado que envolve as pessoas.

Por exemplo, um conflito por opinides divergentes, em um determinado
departamento de uma organizacao, o qual requer uma negociacao.

Imaginem entéo algo bem maior como a fusédo de duas organizacfes onde
teremos distintos valores culturais envolvidos em um Unico ambiente.

Em face do acima exposto, se faz necesséario buscarmos alguns estudos
realizados por ROBBINS (2005), WANDERLEY (2008), ELFENBEIN (2008).

Esses autores nos remetem a pensar em questdes relacionadas ao
individuo, seus tracos de personalidade bem como questdes de género e ao
préprio meio no qual eles estdo inseridos, que nada mais é do que a cultura
organizacional.

Vamos entender cada um deles:

Tracos de personalidade
Vamos comecar trazendo a visdo de ROBBINS (2005), os estudos
pesquisados por ele apontam que ndo ha efeitos diretos significativos dos tracos

de personalidade sobre o processo de negociacédo e desta forma, sugere que
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durante o processo de negociacdo devemos nos concentrar nos assuntos e
fatores situacionais e ndo apenas na personalidade da outra parte.

Ja ELFENBEIN (2008) e seus colegas em seus estudos encontraram um
pequeno numero de caracteristicas que afetou minimamente o desempenho dos
negociadores. Mais abaixo vamos falar sobre cada uma dessas caracteristicas,
contudo concordam com Robbins que as caracteristicas como género, etnia e
atratividade fisica ndo tem impacto sobre a negociacao.

Quadro: Caracteristicas que afetam a negociacao

Caracteristica Achados da pesquisa de Elfenbein

¢ Aqueles negociadores que estdo cientes de que podem melhorar
Crenca sobre a | seus resultados, esse acreditar podera ter um impacto positivo em sua fala.
negociagao e Aqueles que se aproximam da negociacdo com uma atitude

positiva e expectativas elevadas tendem a negociar melhor.

e Os negociadores que durante o0 estudo estavam mais
preocupados com seus préprios resultados alcancaram pontuacgdes de
desempenho mais elevados do que outros negociadores.

¢ Individualistas se concentram em seus préprios resultados,
Egoismo e contudo fazem mais concessBes quando a outra parte expressa
Altruismo desapontamento com a oferta.

¢ Os egoistas parecem ser totalmente capazes de detectar emocgdes
de seus homologos para beneficio préprio.

e Os altruistas procuram concentrarem-se em maximizar 0s

resultados para ambas as partes.

e Os negociadores altamente inteligentes criam maior valor a
negociacdo. Para Barry e Friedman da Universidade de Vanderbitt, os
L negociadores mais inteligentes s&o bons na criagdo de oportunidades, mas
Inteligéncia e o o
o no momento de dividir a negociagdo ndo apresentam vantagens.
Criatividade _ o _ . .

¢ Os negociadores criativos criam solugbes de compromisso sobre
questdes inovadoras, mas a hegociacao propriamente dita ndo apresentou

resultados significativos.

L R e Algumas pessoas sdo mais sensiveis ao desprezo do outro.
Sensibilidade a _ o _
q Quando as pessoas mais sensiveis negociam, elas, segundo o0s
esprezo . R ] - ]
pesquisadores, tém duas vezes mais probabilidade de declarar impasse ao
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final da negociacado, principalmente quando o que se negocia tem valor

afetivo, por exemplo, uma reliquia de familia.

Género

Quem negocia melhor, o homem ou a mulher?

Para responder a esse questionamento vamos trazer algumas diferencas
entre 0 homem e a mulher no momento da negociacédo que foram trazidos por
FERREIRA (2013).

1) A diferenga no modo de falar. O homem utiliza frases mais curtas e
estruturadas. Tem um inicio, é simples, uma ideia clara e uma concluséao.
Emprega no seu vocabulario, nenhum, nunca ou absolutamente. Embasa-se em
situac¢des concretas. J& a mulher, utiliza uma linguagem menos concreta e pouco
estruturada e ndo se perde quando had uma mistura de assuntos e muda de
assunto a todo o momento.

2) A diferenca no modo de apresentar o assunto: A mulher pode
comecar um assunto, mudar para outro no meio da frase e em seguida voltar ao
gue estava falando antes e ainda apresentar dados absolutamente novos.

Para o homem, deve haver uma sequéncia légica e ao contrario na mulher
nao interrompe o seu interlocutor e somente o faz quando estdo competindo ou
discutindo.

Para a mulher o fato de vérias pessoas falarem ao mesmo tempo, nao é
estranho, ja que isso € sinal de contato, participacédo, interesse e intimidade. Este
fato para o homem, o irrita, pois ndo existe um equilibrio na conversacao.

3) Diferenca na forma de realizar proposi¢cdes: as mulheres séo
indiretas, ou seja, apresentam um discurso indireto, querem algo, mas néao
expressam o que querem, pedem, mas néo diretamente. Esse discurso indireto
serve ao propésito de aproximacédo, a fim de evitar agressées, confrontos ou
discordias.

Os homens raramente percebem mensagens subliminares e raramente
seguem um raciocinio sinuoso. O homem entende o que é dito literalmente e as

informagdes devem ser absolutamente claras.
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Levando em consideracéo essa forma de comunicacao, fator crucial para o
sucesso de uma negociagdo, somado ao que ROBBINS (2005) encontrou em
suas pesquisas, podemos afirmar que:

e Tanto homens quanto mulheres tém a mesma condi¢cdo de negociar,
desde que conheca e respeite a forma de comunicagéo do sexo oposto.

e Robbins (2005) afirma que homens e mulheres negociam de forma
semelhante, mas o género diferencia o resultado da negociacéo.

Diferencas culturais na negociacao

Vimos que os tragos de personalidade tém um impacto minimo no resultado
da negociacéo, ja os aspectos e formacéao cultural dos negociadores passam a
ser relevantes ao processo.

Nos estudos de ROBBINS (2005) ele nos traz certas caracteristicas de
alguns paises as quais 0s negociadores devem levar em conta no momento de
escolher as suas taticas e/ou estratégias de negociacao.

Vamos coloca-las em um quadro para facilitar a comparagao dos aspectos.
Vamos a elas:

Pais Caracteristicas

¢ Os franceses gostam do conflito.

e Eles frequentemente conquistam reconhecimento e constroem sua
reputacéo pensando e agindo contra os outros. Sao competitivos.
Franca e Em consequéncia de sua competitividade, levam muito tempo para
negociar seus acordos e nao se mostram muito preocupados com o fato de seus
oponentes gostarem ou nao deles.

e Permanecem educados e polidos e a etiqueta € seguida na risca.

e Os chineses alongam as negociac¢des, mas porque acreditam que elas
S80 um processo interminavel.

e Como ndo tem pressa ele pode iniciar todo o processo novamente
quantas vezes ele achar necessario.
China e Como 0s japoneses, 0s chineses usam a negociagéo para construir um
relacionamento e um comprometimento visando o trabalho conjunto.

e A cortesia é essencial.

e Respeito a simbologia e a supersti¢ao.

e Respeito a regra e a etiqueta.
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e S30 impacientes e desejam ser apreciados.

e Usam a comunicacdo nao verbal com mais frequéncia.

e SA0 extremamente patriotas.

Estados ¢ Avesso ao contato fisico.

Unidos ¢ No ambiente de trabalho ndo gosta de ser chamado pelo primeiro nome.
¢ Utiliza durante uma negociacdo poucas vezes a palavra nao.

e Fazem primeiramente elogios, 0 que é visto pelos europeus como

manipulacéo.

¢ Utilizam com frequéncia a palavra néo.

] ¢ N&o costuma impor periodos de siléncio.
Brasil .
e Interrompe seus oponentes com frequéncia.

e Tendem a ter mais contato fisico com a outra parte.

Fonte: Os professores baseados em ROBBINS (2005).

Vocés puderam perceber neste tema, 0 quanto certas caracteristicas sao
importantes para a obtencdo do sucesso em uma negociagdo, trouxemos
apenas alguns pontos que consideramos 0s mais relevantes, contudo para que
aprofundem o conhecimento, se faz necessério a leitura recomendada no topico

abaixo.

Na Pratica
O pedido de café da manha no meio da tarde

Uma lanchonete localizada em uma grande capital possui um cardapio que
oferece café da manha todos os dias aos seus clientes, possuindo um preco
diferenciado somente no horéario das 08:00 as 10:00, nos demais periodos o
servi¢co ndo é oferecido. Sendo vocé um cliente e querendo tomar um café com
0s mesmos itens oferecidos no café da manhd, pede ao atendente que
providencie o seu pedido. Ao ouvir 0 ndo do atendente, que tipo de negociacao

vocé faria para se aproximar do pedido original?
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Resolucao da situacao proposta

Lembrem que as principais caracteristicas de um bom negociador, assunto
tratado no tema “1” desta Rota, sdo: “paciéncia, imparcialidade, empatia,
autoconfianca, maturidade, intuicdo, credibilidade, abertura para o dialogo,
responsabilidade, disposicdo para escutar, conhecimento, experiéncia, interesse
pelas pessoas [...]" e que uma das formas de obter sucesso na negociagao é
poder fazer concessdes. Ao invés de persistir no pedido, poderé negociar com o
atendente algo similar adaptando os ingredientes para fazer algo parecido. Caso

contrario, ira sair da lanchonete sem nada.

Finalizando

Em nossa aula vimos que o perfil do negociador é fundamental para que
ele alcance resultados satisfatorios para si e para organizagdo no que diz
respeito as negociacdes que realizard. Entendemos a necessidade da realizacao
de um plano de negociacao, bem como os principios que devem ser levados em
conta no momento da sua elaboracao.

Passamos pelas quatro etapas deste processo e vimos que o planejamento
se refere as estratégias, as técnicas e as taticas que podemos lancar mao nas
negociacfes, como também estudamos as duas grandes abordagens que
poderdo surgir em um processo de negociacado, isto é: a distributiva e a
integrativa.

Também passamos pelas questdes contemporaneas em negociacdo, que
abordam aspectos individuais como os tracos de personalidade, de género e
também aspectos sociais como etnia e valores culurais.

Desejamos a todos bons estudos!

21
Pro-reitoria de EaD e CCDD



R

UNINTER

“ENTRO
UNI'u'EFIthslT.ﬁ.Rlu uninter.com | 0800 702 0500

Referéncias

BRITO.P. A. P. Emilio. Técnicas de negociacdo. Revista cientifica do ITPAC.
Volume 4. Numero 1. Janeiro de 2011. Disponivel em:

http://www.itpac.br/arquivos/Revista/41/3.pdf. Acesso em 27 fev. 2016.

MARTINELI, Dante P.; GUISI, Flavia A. Técnicas de Negociacdo. ed., Sdo
Paulo: Saraiva, 2009.

. Negociacdo empresarial: enfoque sistémico e visdo estratégica.
Barueri: Manole, 2009.

NAKATANI, Julio Kyosen. Disponivel em:
http://pt.slideshare.net/JulioKyosenNakatani/o-planejamento-deumanegociacao.

Acesso em 03 mar. 2016.

ROBBINS, Stephen. Comportamento organizacional. 11 ed. Sdo Paulo:

Pearson Prentice Hall, 2005.

WANDERLEY, José Augusto. Negociacdo Total: encontrando solucdes,
vencendo resisténcias, obtendo resultados — 182 Edicdo. Gente, 2008. (1. Ed.
1998).

22
Pro-reitoria de EaD e CCDD


http://www.itpac.br/arquivos/Revista/41/3.pdf
http://pt.slideshare.net/JulioKyosenNakatani/o-planejamento-deumanegociacao

