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PARTE 1

0 PODER DA
NEGOCIAGAD

O ato de negociar é inerente ao ser humano. Nos
deparamos, em nosso dia a dia, com inumeras situacdes
que requerem habilidades de negociacao, argumentacao
e mediacao - afinal, somos seres com vontades distintas,
e 0 convivio em sociedade exige o estabelecimento de um
ponto em comum gque consiga abranger diferentes pontos
de vista, credos e desejos.

Esse acordo social entre interesses diferentes é obtido
principalmente por meio da negociacao. Ao contrario do
gue muitas pessoas pensam, ela esta presente nao apenas
em ambientes de vendas e negodcios, como em decisdes
envolvendo o futuro de grandes empresas e o fechamento
de contratos milionarios, mas também em situacdes
simples e corriqueiras.

Por exemplo, um casal que precisa resolver onde jantar vai
recorrer a negociacao para encontrar um restaurante que
agrade a ambas as partes. Nesse processo, cada um dos
envolvidos deve ceder em algum ponto para chegar a um
acordo.

Assim, embora existam varias definicdes do que é
negociacao, ela pode ser definida como um processo por
meio do qual duas ou mais partes com posicionamentos
divergentes encontram um posicionamento em comum
gque comporta os diferentes pontos de vista e, dessa
maneira, possibilita o acordo.

Saber negociar €, portanto, imprescindivel para as nossas
relacdes pessoais. Mas essa capacidade ganha ainda
mais relevancia no ambito profissional, onde precisamos
continuamente gerenciar demandas, pressdes e opinides
distintas.
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0 PODER DA NEGOCIAGAQ

AIMPORTANCIA DA NEGOCIAGAO PARA SUA CARREIRA

A negociacao foi escolhida pelo Forum Econdmico
Mundial como uma das dez habilidades indispensaveis
para os profissionais do futuro. Ela € um soft skill almejado
Nao apenas por empresas dos setores de negdcios e
vendas, mas por todo o mercado: trabalhar significa lidar
com pessoas, e para lidar com pessoas é preciso saber
COMO se comunicar e negociar.

A negociacado &, assim, necessaria em diversos momentos
de sua trajetoria profissional: desde uma entrevista de
emprego, quando é preciso convencer o recrutador

de que vocé é a pessoa certa para a vaga, até a a
apresentacdao de um projeto para gestores ou clientes;
desde o fechamento de uma venda importante a mudanca
de estratégia de uma organizacdo. A negociacao € um
elemento onipresente no mercado de trabalho, e tende a
ganhar cada vez mais relevancia.

A negociacao &, assim, necessaria em diversos momentos
de sua trajetoria profissional: desde uma entrevista de
emprego, quando é preciso convencer o recrutador

de que vocé é a pessoa certa para a vaga, até a a
apresentacdo de um projeto para gestores ou clientes;
desde o fechamento de uma venda importante a mudanca
de estratégia de uma organizacao. A negociacdo € um
elemento onipresente no mercado de trabalho, e tende a
ganhar cada vez mais relevancia.

E por meio da negociacdo que o profissional consegue
atingir os objetivos que |Ihe foram colocados e alcancar
o almejado “sim” - seja a uma vaga de emprego, a um
pedido de aumento de saldrio ou a um projeto proposto.

q administradores -

greamiam


https://www.weforum.org/agenda/2016/01/the-10-skills-you-need-to-thrive-in-the-fourth-industrial-revolution/
https://www.weforum.org/agenda/2016/01/the-10-skills-you-need-to-thrive-in-the-fourth-industrial-revolution/

0 PODER DA NEGOCIAGAQ

0 PODER DOS RELACIONAMENTOS PARA A BOA NEGOCIAGAD

No ambito dos negdcios, o objetivo principal ao comecar
uma negociacao € alcancar resultados que coincidam o
Maximo possivel com a nossa proposta inicial. Por causa
disso, muitas pessoas acreditam que é possivel “vencer”
em uma negociacao, fazendo com gque a outra parte ceda
completamente aos nossos argumentos e pontos de vista.

Mas a verdade é que a negociacao envolve diversas
nuances, vontades e necessidades muitas vezes
conflitantes, e nem sempre se trata de uma negociacao
competitiva, como um jogo de perder ou vencer. Na
maioria das vezes, precisamos enfrentar negociacdes
colaborativas, em que é necessario acomodar o resultado
final entre os dois (ou varios) posicionamentos opostos.

Uma boa negociacado, dessa maneira, deve levar em
conta o relacionamento e a hierarquia existentes entre os
envolvidos. Se pretende-se manter uma relacao de longo
prazo com a outra parte, uma negociacao colaborativa é
mais interessante que uma negociacao competitiva, por
exemplo.

Da mesma maneira, dificilmente um colaborador tera
sucesso se quiser impor a sua chefia, sem nenhuma
CONCessao OuU espaco para argumentacao, condicdes como
aumento de beneficios ou salario.

Além disso, manter uma boa relacao com gestores,
clientes, fornecedores e colegas € essencial para o
sucesso de sua carreira, especialmente considerando

qgue, no Brasil, o networking ainda € mal realizado e
pouco conhecido. Nesse sentido, realizar negociacdes
colaborativas € mais proveitoso a meédio e longo prazo -
ao mesmo tempo em gque chega ao acordo almejado, vocé
mantém e constroi boas relacdes com outros players do
mercado.
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PARTE2

GINCO REGRAS PARA
UMA NEGOCIAGAQ DE
ALTA PERFORMANGE

Consultor e professor da FGV, Randes Enes, que ministra
cursos de negociacao empresarial avancada com base
em sua experiéncia profissional e académica, ensina
cinco regras fundamentais para uma negociacao de alta
performance. Confira abaixo e fique pronto para
conquistar grandes resultados!

1) PLANEJE EM CONJUNTO COM A EQUIPE

Defina qual € o objetivo da negociacao e elabore a meta
inicial e ideal.

Tenha também um plano B. No que se refere a equipe,
identifique os atores da negociacao, tendo claro quem
estara envolvido diretamente e indiretamente, ou seja:
0S negociadores principais (mesa tatica); a equipe ou
os departamentos que fomentarao as informacdes ao
longo do processo da negociacao (mesa de apoio); e os
negociadores ocultos, que dardo as diretrizes negociais e
deverao ser consultados, principalmente nos momentos
de impasse negocial (mesa estratégica).

2) LIDE COM OS PROBLEMAS DE EMOCOES E
PERCEPCOES

Atencdao ao momento da negociacdo para que o

processo ndao se torne um campo de batalhas e,

até mesmo, uma briga de egos. Uma ferramenta de
avaliacdao de competéncias (assessment) auxiliard no seu
autoconhecimento para identificar os seus pontos fortes e
fracos e das pessoas da equipe. Essa consciéncia facilitara
a sua visao sobre o comportamento da outra parte a

fim de evitar a batalha emocional, favorecendo as suas
habilidades negociais.
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CINCO REGRAS PARA UMA NEGOCIACAO DE ALTA PERFORMANCE

3) CRIE VALOR PARA O SEU OBJETIVO NEGOCIAL

Antes de colocar as moedas financeiras na mesa negocial,
inicie destacando os interesses comuns entre as partes
para estabelecer um grau de empatia e fortalecer o
relacionamento. Use técnicas de brainstorming para que
as partes possam sugerir opcdes de objetivos e meios
para atingi-los e, assim, chegar a uma relacao
ganha-ganha.

Utilize um facilitador (expert), se necessario, para valorizar
a sua informacao.

4) ESTABELECA LEGITIMIDADE PARA OS ASSUNTOS
CONFLITANTES

ldentifique quais sao as regras, normas, padrdes,
referéncias, leis, principios e valores que sao validados
pelas partes envolvidas pois, assim, o que vale para um
também valera para a outra parte. Essa clareza facilitara
a conducao da negociacao e a solucao de problemas, se
surgirem. Nunca ceda a pressao, somente com base em
principios que possam trazer-lhes ganhos mutuos.

5) CERTIFIQUE-SE DE QUE OS PLANOS DE
CONTINGENCIA, RECLAMACAO E GARANTIAS ESTAO
CLAROS E RESPALDADOS PELAS PARTES

Chegar ao compromisso negocial pode até ser facil, mas,
em algumas situacdes, € dificil as partes assumirem aquilo
que foi firmado durante a negociacao. Se o acordo nao
for implementado, estabeleca alternativas a que ambas as
partes possam recorrer.

Formule um plano de execucao claro e bem definido,
identifique se as partes dispdem dos recursos humanos,
financeiros e tecnoldgicos necessarios para garantir

a implementacao do acordo e deixe tudo claro nos
documentos.

q administradores -

greamiam



G administradores <~

premium



