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A negociagao

O papel da negociacédo na sociedade contemporanea

As negociacdes estdo presentes no dia-a-dia das pessoas desde os primordios da
humanidade através das rela¢Bes pessoais que temos em cada encontro com outras

pessoas.

O processo de negociacdo e tomada de decisdo, desde a elaboracdo até sua
realizacdo e a relacdo com o outro, remete a necessidade de aperfeicoar 0s

conhecimentos acerca da tomada de decisdo no universo da negociagéao.

Atualmente, a habilidade de negociar faz parte do cotidiano das pessoas e das
empresas. No ambiente familiar, negocia-se o passeio do fim de semana, a viagem
de férias, os horarios para sair. Na rua, negocia-se em organizacfes de filas,
ultrapassagens de veiculos. Na empresa, negocia-se com clientes, formas de
pagamento, prazos.

Em algumas situagdes a importancia e a necessidade de negociar séo crescentes. A
negociacao caracteriza uma importante ferramenta da administracdo contemporanea.
Pollan e Levine (1995, p.6), por exemplo, afirmam que: “a negociagao €, depois de ler
e escrever, a habilidade mais importante das necessarias para se tornar bem-

sucedido pessoalmente, financeiramente e nos negocios”.

Os meios de comunicacao referem-se diariamente a diferentes tipos de negociacao
ao informar sobre fusdes, incorporacdes e aliancas estratégicas. A velocidade com
gue ocorrem as transformacdes causa impacto nas empresas. O desenvolvimento de
novos produtos e servicos, aliado as novas tecnologias, causam mudancas no
ambiente. As negociagdes apresentam-se tanto nos acordos como na implementacéo

dessas mudancas.

A negociacdo mostra-se importante também quando se deseja introduzir uma nova
forma de geréncia, com o propésito dos funcionarios terem um melhor rendimento.
Isso pode ocorrer com uma nova estrutura organizacional, diminuindo seus niveis e
aumentando o numero de pessoas responsaveis pela tomada de deciséo,

aumentando sua eficiéncia; ou processos de trabalho mais simples, objetivos e



transparentes, com 0 reposicionamento de pessoas. Em virtude das situacdes

descritas anteriormente e de tantas outras, € preciso negociar, sempre.

Algumas pessoas encaram a negocia¢cdo como algo negativo, voltada a resolucéo de
conflitos pessoais e de negoécios causando desgastes, pois envolve fatores
emocionais e questdes subjetivas. Outros veem a negocia¢cdo como algo que ocorre
somente entre um comprador e um vendedor, ou entre um sindicato e a geréncia de

uma empresa em suas varias formas.

A negociacéao € usada todos os dias para resolver diferencas e para distribuir recursos.
Ela ocorre entre todos os tipos de pessoas, desde os familiares a amigos, passando

pelas empresas, e até mesmo entre paises.

Negociar € uma arte e como tal pode ser aprendida e desenvolvida através do acesso
a conceitos e técnicas. Requer sensibilidade, criatividade, assertividade, capacidade

de analise, compreenséao de relacfes as vezes muito complexas.

Uma negociacdo bem feita gera o sentimento de ganho mutuo e nos proporciona um

crescimento como seres humanos.

O principio de uma negociacao € a identificacdo do problema a ser resolvido e, em
seguida, o que se pretende solucionar. Para obter um resultado positivo em uma

negociacado devem-se seguir alguns passos, por exemplo:
e |solar as pessoas do problema,;
e Focar nos interesses, nao nas posicoes;
e Procurar o maximo possivel de alternativas, para ambos os lados;
e Persistir em critérios objetivos.

A negociacao € importante na busca de alternativas para a resolugéo de problemas.
A sabedoria e a persisténcia do negociador também séo essenciais para alcangar um
resultado positivo. Considera-se bem sucedida uma negociacdo cujo problema foi
resolvido, os objetivos foram alcancados e a qualidade do relacionamento entre 0s

envolvidos foi preservada.



Variaveis basicas em um processo de negociacao

De acordo com Martinelli e Almeida (1997), o processo de negociacdo constitui-se de

trés variaveis basicas: informacao, tempo e poder.

Informacao

Representa uma forma de poder. E a matéria prima da negociacdo, deve ser
apresentada sem distor¢des e provir de uma fonte confidvel para que o processo de
negociacao nao seja comprometido. Para obter o resultado esperado, é fundamental
conhecer a area e 0 objeto em negociacdo. Ao negociar, as decisfes sdo tomadas na

medida em que o negociador passa a dominar 0 que esta em jogo.

A estratégia de negociagdo também determinard quais informagdes séo relevantes
para serem apresentadas para a outra parte, quais devem ser obtidas e quais devem
ser mantidas em segredo. As informacdes relevantes, quando utilizadas com a

estratégia correta, trazem maior controle a quem as utiliza.

Para que a informacéo seja eficaz, ela deve ser apresentada na linguagem do
receptor, de forma a facilitar seu entendimento. Os negociadores profissionais devem
saber como gerenciar as informacdes em relagdo as pessoas, premissas, ao

ambiente, mercado e a concorréncia, a fim de obter sucesso na negociacao.
A informacao pode ser recebida e percebida de forma diferente entre os interlocutores.

Alguns exemplos de taticas usuais em relacéo a utilizacao das informacgdes sao:

Fornecer apenas uma parte das informacgdes (apenas aspectos positivos ou

negativos);

e Usarinformag0es privilegiadas (soube por tal fonte que...., sob o ponto de vista

técnico...);
e Simulacdo de cenérios (0 que aconteceria se...);

e Mudanca de perspectiva (coloque-se no meu lugar...);



e Comparacéo (a opgcao "A" tem as seguintes vantagens...);
e Dissimulagédo (ndo vem ao caso dar énfase a esse aspecto...);

e Confusdo (colocar todos os dados possiveis sem obediéncia a critérios ou

prioridades).

Tempo

Para uma negociacdo ocorrer bem se deve respeitar o limite do prazo, que nem
sempre termina junto com o acordo. A fase de pds-negociacdo esta inclusa no

processo; sendo assim, deve-se administrar o tempo até a conclusdo da negociacao.

Tratar o tempo em relacdo ao momento favoravel mostra a pretensdo de buscar algo
no tempo certo, que existe para tudo e todos. Podemos citar como exemplo os jovens
gue se preparam com antecedéncia, buscando qualificacdo para quando o mercado
voltar a abrir vagas de emprego, enquanto outros ndo se qualificam porque nédo

acreditam que essas vagas aparecerao.

Em resumo, o aproveitamento da oportunidade e do tempo é produzir a quantidade

certa, no momento certo e para as pessoas certas.

As téticas que se referem ao tempo estéo relacionadas a oportunidades e ao momento
psicolégico em que aparecem argumentos ou alternativas, na perspectiva da outra
parte envolvida; referem-se também ao nivel de pressao temporal adotado para a

decisdo da outra parte.

Alguns exemplos séao:

Estender o tempo (vencer pelo cansaco, ter paciéncia);

Precipitar o desfecho (é agora ou nunca...);

Adiar (vamos aguardar uma melhor oportunidade...);

Fixar limites (vamos manter a reserva ate...);



e Usar o elemento surpresa (aceito sua condicéo...).

Poder

Apesar de sugerir a ideia de controle, superioridade, o poder ndo deve ser um objeto
em si mesmo, mas um meio de obter o resultado desejado. Ao transmitir confianga as

pessoas, é possivel alcancar esse resultado.

O poder compreende poderes pessoais e circunstanciais. Os poderes pessoais
abrangem poderes natos da pessoa, exclusivos dela, que independem do papel que
desempenha, seus conhecimentos e habilidades para lidar com outras pessoas.
Alguns desses poderes sao: atitude, moralidade, persisténcia, motivacao e persuasao.
Ja os poderes circunstanciais focam nas questfes situacionais, 0 momento, o tipo da
negociacao e a influéncia do meio sobre ela. Sao estes poderes como: especialidade
em determinado assunto, posicdo em que ocupa na empresa, legitimidade,

concorréncia, investimento, recompensa, punicdo, competéncia e assumir riscos.

Poder é a capacidade de promover mudancas ou impedir que elas ocorram, segundo

sua prépria determinacgéo. Alguns exemplos de taticas relativas ao poder séo:
e Autoridade total (0 que eu resolver esta resolvido...);
e Autoridade condicional ou limitada (meu limite de alcada é...);
e Eximir-se de autoridade (s6 posso decidir com o aval de ...);
e Exigéncia — pressao chinesa (se vocé melhorar tal aspecto...);

e Confronto de opcdes (discutam entre vocés..., eu aceitarei a melhor

proposta...);

e Conjugacao de forcas (aliar-se a alguém, mudar a equipe ou parte dos
negociadores);

e Pechincha/barganha (se vocé conceder...eu...);



e Alteracao das regras do jogo (o preco pode ser mudado..., as especificagoes

serdo...).



