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Conhecido por liderar o fim do regime de Apartheid na
Africa do Sul, e celebrado como um dos maiores lideres
politicos da historia, Nelson Mandela tinha um talento
gue sobressaia a imagem mitica que o sucedeu: o po-
der da negociagao. Preso durante 27 anos, ele conse-
guiu negociar sua liberdade. Quatro anos depois, quan-
do eleito presidente, ndo quis revidar o édio do qual
foram vitimas todos os sul-africanos de etnia negra e
manteve o didlogo com aqueles a quem poderia tratar

como inimigos, trabalhando pela uniao do pais.

A histdria de vida de Mandela é uma prova incontes-
te de que a negociagdo é o caminho para a solugao
da maior parte dos conflitos, sejam os pequenos, que
enfrentamos no dia a dia, até os grandes dilemas da
humanidade. O consenso economiza dinheiro, energia
e os desgastes que inevitavelmente surgem de uma

disputa litigiosa.

A primeira imagem que nos surge, quando falamos
em negociagao, é de uma mesa redonda, com empre-
sarios ou lideres politicos reunidos para algum acordo
que va mudar os rumos do mundo. No entanto, nego-
ciagao é uma pratica cotidiana de todas as pessoas,
tanto no ambito pessoal quanto profissional e a esco-
lha por ela pode sim mudar os rumos da nossa vida.
Ja imaginou conseguir um salario melhor naquele
emprego que amamos, em vez de trocar de trabalho
por uma proposta salarial melhor? Ou mesmo evitar
o fim de uma relagéo pelo simples fato de a pessoa
de quem gostamos ter habitos que nos incomodam.
Pois é. Basta a disposi¢ao, de ambos os lados, deen-
tender os interesses da outra parte e pensar em uma
negociagao ganha-ganha, para que ninguém fique no

prejuizo e ambos possam ter o que celebrar.



O QUE E NEGOCIACAO?

E um processo de tomada de decisao conjunta. E comunicacao, direta ou implicita,
entre individuos que estao tentando chegar a um acordo para beneficio mutuo. O sig-
nificado original da palavra é simplesmente fazer negdcios, mas negociagao € tam-
bém a atividade central da diplomacia, na politica, na religido, no direito, e na familia.
A negociagao engloba conversagdes de controle de armas, a interpretagédo de textos

religiosos e disputas de guardas de criangas. Todos negociam. Howard Raiffa.

Negociar, ceder e evitar conflitos nao significa, necessariamente, ter um compor-
tamento passivo diante da vida. Pelo contrario, € uma tentativa de conseguir be-

neficios que possivelmente ndo seriam possiveis caso entrassemos em conflito.
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Na maioria dos conflitos, a principal parte do problema consiste

em fazer com que as pessoas falem e oucam umas as outras.” -

Howard Raiffa







As emogoes definem o sucesso ou insucesso de uma negociagdo. Mas
0 que observamos sao pessoas estudando técnicas de negociagoes,
com pleno foco no racional e negligenciando o poder e impacto das
emogoes durante todo o processo. Certa vez, Dale Carnegie, autor do
livro Como fazer amigos e Influenciar Pessoas, disse: “Ao lidar com pes-
soas, lembre-se de que vocé nao esta lidando com criaturas de logica,

mas de emocao.”

Pare e pense sobre os conflitos entre casais que por uma somatoria de
pequenas coisas acarretam na triste separagao. Pais e filhos que sim-
plesmente ndo se falam mais. Departamento financeiro que n&o conver-
sa com o departamento comercial. Socios de empresas que eram melho-
res amigos e de repente se tornam inimigos fatais. Ou ent&o, reflita sobre
as guerras e muros que existem entre nagoes. Tudo isso pode acontecer,
qguando as emogbes nao sao bem controladas durante o processo de ne-

gociacao, a ponto de o racional ser sufocado pelo emocional.



Nesse momento, a situagao fica critica, pois o que
estd em jogo ndo é mais quem ird vencer, mas quem
perdera menos. O foco sai da relagdo ganha-ganha
para a relagdo perde-perde.

Um conflito mal administrado, ou seja, ndo negocia-
do pode gerar resultados desastrados para relacio-

namentos e organizagoes, ocasionando inclusive, em

O Aprego tem grande impacto

nas emogoes, afinal nao gosta-

mos de nos sentir incompreen-

didos, desvalorizados e descon-
siderados;

casos mais graves, como mortes. E isso néo é tdo di-
ficil de acontecer, ja que os noticiarios estdo cheios de
exemplos como para transmitir. O professor da Univer-
sidade de Harvard, PHD Daniel L. Shapiro, apresenta 5
consideragdes essenciais para garantir mais sucesso
no lidar com nossas emogoes e conquistar resultados

promissores durante o processo de negociagao:

Autonomia que significa liberdade
de tomarmos decisdes sem impo-
sigao da parte de outros. A formula
é sempre consultar antes de agir,
mesmo que a pessoa nao esteja

acima de vocé na hierarquia.



Afiliagdo também tem forte impac-
to nas emogdes e se refere a liga-
¢ao emocional entre vocé e o outro.
Os principios da persuasédo, com

destaque para a reciprocidade e o

da afinidade, contribuem grande-

mente para esse o fortalecimento

da filiagao.

Status que esta ligado a sua posi-
¢cao em relagdo ao outro. Vocé tem
estabelecido Rapport com a outra
parte ou ja se acha maior que ele e
por isso, eshanja um pouco de ar-

rogancia inconsciente?




Nossos papeis sdo representacdes preestabelecidas.
Portanto, a estratégia é moldar nosso papel e o de-
les. Se pergunte: Como posso tornar meu papel mais
gratificante? E o deles? Eu posso escolher entre ser
mais falador ou mais ouvinte. Posso me sentir vitima

ou ser o agressor. O fato é que pensamentos geram

sentimentos que geram comportamentos. O que vocé

pensa, atuarad no que ird sentir e inconscientemente

refletira no como se comportara.




Se vocé quiser, vocé pode exercitar a inteligéncia
emocional e puxar para si a responsabilidade da
negociacao ter sucesso. Vocé pode escolher como
quer reagir e sentir ao que as pessoas fazem com
vocé. Dessa forma, ndo importa o que as pessoas
fazem com vocé, mas como vocé escolhe reagir ao

que as pessoas fazem com voceé.

Mas, quais os resultados que vocé tem alcancado
em suas negociagbes? Em sequida, vou comparti-
Ihar 5 principios para que vocé aprenda a negociar
com a Metodologia de Harvard e alcance resulta-
dos extraordinarios, inteligentes de maneira efi-

ciente e amigavel.
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ACAO BASEADA
EM PRINCIPIOS
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Pessoas: Separar as pessoas do problema.

Demonstre a outra parte que se esta interessado no que ela tem a dizer. Negociagao en-
volve pessoas, que carregam emogdes e percepgdes. Controlar suas emogdes durante a
negociagao, onde todos ganham, serd um fator decisivo para se ter éxito. Ver a situagao
como o outro vé, colocara o seu foco em resolver o problema ao invés de encontrar culpa-
dos ou menos merecedores. Concentre energia na busca de uma solucéo para o problema

em conjunto com a outra parte.
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Interesses: Foco nos interesses e ndo nas posicdes das pessoas

Como o objetivo da negociagao é satisfazer os interesses das partes, concentrar nas posigoes
das pessoas e ndo nos interesses pode comprometer o sucesso de sua negociagdo. O que
vocé realmente quer? Quais séo seus desejos e objetivos reais? Para que vocé quer isso? Mui-
tas vezes negociamos sem ao menos saber O QUE estéa envolvido na negociagdo, um exemplo:
Um pai viu os dois filhos querendo uma goiaba, como sé havia uma goiaba, ele simplesmente
partiu a fruta ao meio e entregou metade de uma fatia pra cada um, pronto, problema resolvido?
Teoricamente seria a melhor resolucédo possivel, MAS ele ndo focou os interesses reais de cada
um. Ele focou nas posigdes, ou seja, no que estava aparente e a aparéncia tem o dom de nos en-
ganar. Se ele tivesse perguntado qual era a necessidade de cada um, ele descobriria que um filho

gueria a goiaba para comer e 0 outro queria a casca para fazer doce.
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Moral da estdria: nenhum dos dois conseguiu 100% do que desejava, o problema foi PARCIAL-
MENTE resolvido. Isso significa que se focamos a atengdo NOS INTERESSES e ndo nas posi-

¢Oes ou aparéncia, podemos obter resultados melhores.

Importante: Posigdo ndo tem nada a ver com cargos. Trata-se dos comportamentos da outra
parte somado com nossos julgamentos. E interesse ndo tem nada a ver com passar por cima
do outro. A ideia é entender o que se passa no intimo e profundo de cada ser humano. Em

muitas negociacdes, tudo que a outra parte quer é um reconhecimento ou fatores intangiveis.
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Opgcoes: Prepare opgoes e possibilidades de ganho mutuo

Durante o processo de negociagéo nao tenha pressa, pois quanto mais rapido fizer, mais chan-
ces de desperdicios podem haver. Vocé nao precisa negociar s6 uma compra e venda, por
exemplo, pois com o mesmo cliente vocé pode explorar inimeras possibilidades e gerar novos
negocios, seja como parceria, permutas ou até mesmo outras indicagdes. Negociar apenas 1
elemento é perder a oportunidade de expandir horizontes. Portanto, coloque as cartas na mesa

e explora a criatividade de todas as partes envolvidas no processo de negociagao.

Alternativas: Tenha planoBe C

NUNCA entre numa negociagao sem ter alternativas. Temos dificuldade de projetar solugbes
sob pressao. Essas limitagbes podem ser neutralizadas se vocé reservar um tempo para pla-
nejar possiveis solugdes que promovam 0s interesses comuns e que consiga conciliar os di-
ferentes interesses das partes. A identificacdo de alternativas pode te dar mais autoestima e
seguranga para o processo de negociagao, bem como, te dar referencia para uma tomada de

decisao mais assertiva.

18



Criterios: Utilize critérios objetivos

Separar os critérios que justificam seus argumentos sao fundamentais na negociagéo. Se vocé
vende um produto, deve saber justificar seu preco. Seja de acordo com o custo, média de mer-
cado, oferta/demanda, valor da arte, qualquer argumento solido que justifique. Assim vocé evi-
ta qualquer didlogo sem sentido. Para evitar a sensagao de nao ser uma negociagao justa, os

critérios precisam ser claros e objetivos.
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As cinco premissas basicas de negociagao

baseada em principios permitirdao que vocé

tenha um acordo com a outra parte de modo

amigavel, gerando empatia. Importante res-
saltar que a utilizagdo dessas premissas €
relevante desde que vocé planeje e se prepare
antes de negociar, até o momento de chegar

a um acordo.

Na negociagao baseada em principios deve-

se considerar que:

& &

Os participantes nao sao amigos nem inimigos.

Imparcialidade é importante.

Eles estdo tentando resolver um problema em

conjunto. Negociacao colaborativa.

O objetivo é alcangar um resultado razoavel de forma

eficiente e amigavel.

Seja gentil com as pessoas e consistente com o

problema

Explore os interesses e se concentre neles

Evite ter uma posicao final. Inflexibilidade pode ser o

maior vildo de uma negociagao de sucesso.

Desenvolva multiplas opcoes de ganho mutuo, em

sequida, decida.

Sucesso em suas negociagoes!
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