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NEGOCIAGAO: COMO SUPERAR DEZ ERROS QUE COMPROMETEM

Fernando Silveira *

Nao ¢é dificil encontrar um negociador experiente, mas negociador perfeito é alguém que certamente nao existe. Por isso, é
importante que, ao negociar deve-se tomar cuidado com erros que as vezes acontecem por falta de atencdo ou excesso de
confianca, prejudicando o resultado final. O esforco real deve ser direcionado na tentativa de evitar os desvios que podem ser
perigosos ao efetivo alcance dos objetivos na negociacao.

A partir de estudo realizado por J.L.Greenstone e focando a realidade brasileira, podemos listar dez situacoes potencialmente
geradoras de problemas Sugerimos solucdes para vocé posas supera-las, facilitando a obtencao de um resultado otimizado.

Vamos aos erros mais comuns:
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: escolher o negociador errado para sua equipe.

: nao entender claramente o tipo de situacao a ser negociada.

: administrar incorretamente o tempo.

: deixar de estabelecer contato significativo e humanizado com a outra parte.
deixar de usar a inteligéncia com perspicécia.

: falhar em manter as partes com foco na resolucao comum de problemas.

: nao identificar os pontos fortes e fracos do outro lado.

: nao avaliar os interesses da outra parte.

: evitar problemas de seguranca no evento.

0: negociar sem tempo suficiente.

ERRO COMO CORRIGIR

1

: Escolher o negociador errado para sua equipe.

: Negociadores devem estar preparados para negociar cada disputa e reconhecer que eles podem n3o ser bem sucedidos
: em todas elas. As habilidades de um negociador podem ser mais adequadas para uma situacdo particular e ndo para outra.
Prepare seu time considerando véarias habilidades, com varios negociadores especificos para cada area (ex.: compras,
: vendas, juridias, etc.) e busque suas colaboracées onde eles mostram ser mais eficazes.
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: Nao entender claramente o tipo de situacao a ser negociada.

: Antes de entrar em negociacdes, procure compreender claramente as especificidades apresentadas a vocé. Se for o
i caso, converse com quem poderd ajuda-lo nessa busca. Quanto mais vocé souber, melhor argumentacao terd, ja que a
:informacdo é um elemento fundamental da negociacao.

: Administrar incorretamente o tempo.

Procure estabelecer uma agenda detalhada da reuniao, em comum acordo com a outra parte, definindo datas,
* participantes, horarios e expectativa de tempo para cada item a ser discutido. Isto tornara o tempo mais controlavel e evita
¢ procrastinacées. Negociacdo é um processo de planejamento, execucao e controle. E um envolvimento em vérias fases na
: dimens3o tempo e isto deve ser bem administrado. (Vide o item 10)
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: Deixar de estabelecer contato significativo e humanizado com a outra parte.

i Os negociadores devem transmitir uma sensacao de ética e de interesse, ndo s6 no processo como também pela dimensao
: humana da outra parte .

: 0 interesse mUtuo deve ser demonstrado durante todo o processo, ajudando a estabelecer uma relacdo de confianca e
: respeito.

: Deixar de usar a informacao com perspicacia.

. Reuna o maximo de informacao possivel sobre a outra parte. Procure identificar o perfil do outro negociador para melhor
: entendé-lo. Informacées de inteligéncia devem ser usadas com inteligéncia, se é para ter o efeito desejado no processo.
: Geralmente, a informacao traduz-se em poder se utilizada de forma eficaz.

Falhar em manter as partes com foco na resolucao comum de problemas

i As negociagdes sempre giram em torno de algum tipo de disputa. O objetivo é resolver o problema e eliminar o litigio,
¢ buscando um acordo satisfatério. Estimule a participacao do outro lado na resolucdo dos problemas que afetam o processo.
: Ouga criteriosamente o que é dito.



7 : Nao identificar os pontos fortes e fracos do outro lado.
: Negociacdes ndo acontecem no vacuo. Cada parte traz para a mesa seus pontos fortes e fracos. Entenda os do outro lado.
: Isso deve ser um processo continuo de avaliacdo. Nao subestime o outro negociador pois isso podera trazer surpresas.
8 : Nao avaliar os interesses da outra parte.
: 0 que é conhecer o outro lado? Como eles veem as negociacdes? Que problemas e questdes eles trazem para a mesa? Qual
: € a sua verdadeira intencao? Existem problemas latentes? Existe interesse oculto que deve ser avaliado? E fundamental
: avaliar e entender os interesses do seu oponente.

9 : Evite problemas de seguranca no evento.
: Ver seguranca corporativa como uma questao secundaria podera resultar em ineficacia na negociacdo. Surgindo questdes
: de seguranca deve-se considera-las em todos momentos da negociacdo. Convém lembrar que eventual violacao de
: seguranca corporativa pode comprometer a negociacao.

10 : Negociar sem tempo suficiente.
: Negociar de forma eficaz demanda tempo. Tenha o tempo que vocé precisa, estabelecendo uma agenda comum para as
: reunides com a outra parte. Quanto mais tempo vocé dispuser para planejar, executar e controlar mais chance de sucesso
! vocé terd. (Vide o item 3).

Por mais que vocé seja um negociador experiente e habilidoso procure ndo cair em érros aparentemente sem importania mas que
poderdo comprometer seu objetivo final. Erros ocorrem por que ficamos s6 em suposicdes, ndo conseguimos aperfeicoar nossas
habilidades, ou s6 por que aparentemente nunca temos tempo para considerar a possibilidade de desvios em nossa atuacao. Nao
deixe que isso aconteca com vocé. Se quiser obter resultados otimizados, buscque sempre a eficacia.

Evitando a ocorréncia desses 10 erros certamente vocé aumentaraa eficacia que levara ao alcance total dos objetivos.

(Material do curso Negociacado Avancada - Versao 2013-, do autor. (C) 2013 Fernando Silveira.)
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