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- N Matriz de Estratégias
Alta Relacionamentos Cooperagio 9
(preccupagies balanceadas) Quadrante Relacionamentos: necessidade de manter ou
R Equipes de Trabalha Parcetias construir um relacionamento é mais importante que as
e P . . i i
1 Megdcios com Amigos Sociedades vantagens financeiras.
MWarmoro Casamento Quadrante Indiferenga: Nem os relacionamentos ou as
a Investimento vantagens financeiras sdo desejados ou importantes. Nao se
C configura uma situagao real de negociagao.
i Quadrante Cooperagao: Necessidade financeira e de
o preservar o relacionamento estdo em alta. Prego Justo é
n = . n desejado.
Indiferenga Competigcao ) ]
a (transzagies) Quadrante Competigdo: E o caso mais comum em
m negociagao onde obter vantagem financeira é alta e
e Banco Estatal Cqmpr.a e Venda relacionamento futuro é baixa. Desejo das melhores condigbes
n Divdrcio ) possiveis. No lado corporativo, negocia-se dessa forma em
t Compras em Lojas uma concorréncia, onde se joga um fornecedor contra o outro
com o objetivo de obter vantagens.
o
Nao existe uma forma correta ou errada de
Baixa estratégia, todas estdo certas desejaveis para
Baixa Pyl S cada situacao que se deseja aplicar, pois

situacdes diferentes ocorrem todos os dias.

Negociacao Traicoeira

Negociagdo baseada em truques sujos e em taticas ilegitimas e ndo éticas, com o objetivo de ganhar
vantagens a qualquer custo. A melhor atitude a adotar é sair da negociagdo o quanto antes, pois as taticas
utilizadas visam a beneficiar unicamente um lado. Outra forma é negociar a forma de negociar, ou seja,
desmascarar a tatica e mostrar que ela ndo é uma forma adequada.

Taticas: Tentativa de suborno, confusdo provocada, escalada (apresentar uma nova demanda),
armadilha de coeréncia e “abrir ou ndo o jogo?”.

Negociacao

Estratégia x Crescimento do Valor Papel da Confianga competic&o.

do Negocio «  Ser previsivel e coerente Grupo dos Cooperativos: entram na
Negociagdo & um processo que as partes +  Serclaro e transparente negociagdo de “peito aberto”, sem uma
envolvidas quase sempre s&o «  Levar as promessas a sério analise preliminar do estilo do outro
parcialmente coincidentes e antagdnicas. «  Ser honesto negociador.

O que é Negociar? Influéncia do estilo pessoal Opgao Ganha x Ganha

Processo social utilizado para realizar  Grupo dos Competitivos: que tendem a 10408 saem ganhando, infelizmente o
acordos, resolver ou evitar conflitos. negociar sempre utilizando taticas de 2:;”;%2;%? perfeito e a opgéo pode néo

Etica em Negociacao

A atitude esta Aa!‘.ltudee Possa dormir
aceita pela

Declarar como

dentro da lei ética

Fluxograma da Decisdo Etica

sociedade tranquiio

Descartar como ndo ética

| S

“Em uma negocia¢do quase nunca vocé conquista o que vocé merece.
Vocé conquista o que vocé negocia.”
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Posturas da Negociacao

Jogador == Idealista (Platdo) Pragmalista (Carlos
Parte do principio que todos o\ O negociador quase sempre Lacerda)
conhecem a regra do jogo; i tem menos poder; Postura intermediaria entre
_ = E dificil terminar com 13 Seus padrdes éticos elevados as anteriores;
precisdo onde termina o . podem impedir o acordo; Postura seguida mais por
blefe e comega a fraude; . ) A P : .
¢ Fica vulneravel quando outro negociador ¢ | Prudéncia do que por razbes idealistas;
Quase sempre leva resultados “ganha x um jogador; Tentam ndo utilizar mentiras e blefes:
perde”; ) )
i ~ i Tem problemas quando o negociador esta Balanceamento das vantagens da mentira e
Prejudica a reputagéo do negociador. defendendo os interesses de outro. os possiveis riscos a reputacéo.

Tipos de Poder

A negociacao competitiva € um jogo de forgas, vence aquele que tem mais poder. O poder
€ neutro, instavel, depende da percepc¢ao e pode ter origem no nada.

Poder Pessoal Poder Externo ff
Competéncia, motivagéo, persisténcia, Risco, informacgao, tempo, competéncia e o
vontade, compromisso e aparéncia. concorréncia.

Fontes Externas:

. Poder do Risco: disposi¢do para ganhar ou perder. Arriscar € uma mistura de coragem, capacidade de analise e bom-senso.

. Poder da Legitimidade: questionar e desafiar a legitimidade sempre que for conveniente ou necessario.

. Poder da Informacgao:fonte de poder mais ébvia e importante. Deve ser tratada de forma aberta ou fechada.

. Poder do tempo:suportar a tens&do do tempo, néo revelar limite de tempo, evitar agbes precipitadas e ser cético quanto a prazos
. Poder da competéncia (equipes e especialista): mais competéncia e talento = mais poder

. Poder da concorréncia:quanto maior a disputa, mais valor possui o objeto desejado.

Concessoes

“O melhor conselho é ndo ceder ao impulso de fazé-las” (Michael Watkins)

Nao aceite imediatamente a primeira oferta. Ndo fagca concessdes demais nem muito rapidamente. Nunca dé
concessdes de graga. Uma concessao dada anteriormente ndo precisa necessariamente ser mantida até o fim da
negociacao. Inicie pedindo alto se estiver vendendo ou baixo se estiver comprando.

1°) Com uma oferta alta e recuse-se a modifica-la
4 Formas | 2°) Com uma oferta moderada (préxima ao valor desejado) e nao altere
de iniciar: | 3°) Com uma oferta moderada e dé pequenas concessodes até fechar
4°) Com uma oferta alta e dé pequenas concessoes até fechar

Negociacao Competitiva e Cooperativa

— Taticas
Competitiva Cooperativa
Fases que Pessoais Colocar-se no lugar
QOcarrem na Associagéo Ouvir o outro lado
mesg de Para obter informagbes | Compreender os
P Surpresa interesses
negaciagies Comparagéao Estabelecer normas
N Autoridade de trabalho
Implementacdo Fechamento Pressao Orgamento limitado
do Acurd_y Tempo Intimidade

Negociagdo Cooperativa caracteriza-se pela troca de informagdes legitimas, construgdo da relacdo de confianga, percepgéo correta do outro
negociador e atengdo as concepgdes diferentes da justica.

“O impasse ocorre quando o outro avalia que a sua proposta esta abaixo das suas expectativas.”
Richard Shell (Negociar é Preciso)

Aumento de
confianca

Troca de
Informacies

=
Fechamento

Abertura

Aprendizado
sobre o problema

—_
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