NEGOCIE

QUALQUER COISA
COM QUALQUER PESSOA

L|J

ddddddd



CARO leitor,
Queremos saber sua opinido sobre nossos livros.
Apbs a leitura, curta-nos no facebook/editoragentebr, siga-nos no @EditoraGente e visite-nos no site
www.editoragente.com.br.
Cadastre-se e contribua com sugestdes, criticas ou elogios.
Boa leitura!


https://www.facebook.com/editoragentebr
https://twitter.com/EditoraGente
http://www.editoragente.com.br/

EDUARDO FERRAZ

NEGOCIE

QUALQUER COISA
COM QUALQUER PESSOA

Estratégias praticas

para obter 6timos acordos
em suas relacdes pessoais
e profissionais

dddddd



Diretora
Rosely Boschini

Gerente Editorial
Marilia Chaves

Editora Assistente
Carla Bitelli

Editora Assistente
Carolina Pereira da Rocha

Produtora Editorial
Rosangela de Araujo Pinheiro Barbosa

Controle de Producao
Fébio Esteves

Preparacao de Texto
Geisa Mathias de Oliveira

Projeto grafico
Neide Siqueira | Copyright © 2015 by Eduardo Ferraz

Editoragdo | Todos os direitos desta edicdo sdo reservados a
Join Bureau | Editora Gente.

Revisdo | Rua Pedro Soares de Almeida, 114
icos Editoriai
Vero Verbo Servicos Editoriais Sio Paulo, SP — CEP 05029-030

Capa )
Josiane Bortolozzi Van Dorsselaer Tel.: (11) 3670-2500

Produgio do e-book Site: www.editoragente.com.br

Schiffer Editorial | E-mail: gente@editoragente.com.br

Dados Internacionais de Catalogacao na Publicacao (CIP)
(Camara Brasileira do Livro, SP, Brasil)

Ferraz, Eduardo
Negocie qualquer coisa com qualquer pessoa : estratégias praticas para obter 6timos acordos em
suas relacdes pessoais e profi ssionais / Eduardo Ferraz. — Sdo Paulo : Edi to ra Gente, 2015.

Bibliografia.
ISBN 978-85-452-0030-7

1. Negociacao 2. Relagdes interpessoais 3. Sucesso em negocios I. Titulo.



http://www.studioschaffer.com/
http://www.editoragente.com.br/
mailto:gente@editoragente.com.br




15-01022

Indices para catalogo sistematico:
1. Sucesso em negdcios : Administracdo de empresas 650.1

CDD-650.1




Sumario

Prefacio
Introducao

Parte I - A BASE

O que voceé precisa saber antes de negociar qualquer coisa
Capitulo 1. O que vocé perde ao ndo saber negociar
Capitulo 2. Os estilos estruturais do negociador

Capitulo 3. Os tipos de negociacao

Capitulo 4. Os motivadores pelos quais se negocia
Capitulo 5. Os trunfos para negociar melhor

Capitulo 6. A BATNA

Parte I - A PREPARACAO

Como se preparar antes de a negociacao comecar

Capitulo 1. Autoandlise

Capitulo 2. Analise de seu oponente

Capitulo 3. Definicdo de metas

Capitulo 4. Estratégias de concessoes

Capitulo 5. Gestao de conflitos — Como lidar com gente dificil

Parte III - A ACAO

Como agir quando estiver frente a frente com seu interlocutor
Capitulo 1. Crie vinculo

Capitulo 2. Faca perguntas e ouga com aten¢ao

Capitulo 3. Apresente sua proposta

Capitulo 4. Facga ajustes

Capitulo 5. Feche o acordo

O autor
Agradecimentos
Referéncias bibliograficas



Prefacio

O ano era 2008, e eu estava em um importante congresso em Curitiba, para
trés dias de muito conhecimento, assistindo a dezenas de palestras dos mais
diversos temas, até que, em uma dessas apresentacoes, conheci o autor
desta obra: Eduardo Ferraz. Sala lotada, eu, em pé, ao fundo, durante
noventa minutos, observando a riqueza do conteido desenvolvido por ele, e
a didatica com que conduziu a apresentacdo e conquistou a plateia.
Consequéncia de sua brilhante performance foi o titulo de melhor
palestrante daquele congresso.

Apo6s o término da apresentacdo, demorei cerca de duas horas para
conseguir falar com ele, pois muitos também queriam conversar, fazer
perguntas e parabeniza-lo. Enfim, dialogamos sobre a possibilidade de ele
fazer apresentacOes em algumas cidades em que eu atuava.

A oportunidade surgiu alguns meses depois, quando contratei o doutor
Patch Adams, o médico-tema do filme imortalizado pelo ator Robin
Williams, que certamente atrairia enorme atencao para meus eventos em
Brasilia, Belo Horizonte e Goiania. Entdo, convidei o Eduardo para
palestrar na abertura, a fim de elevar o conteudo e garantir o sucesso do
evento. Vocé deve estar se perguntando: garantir o sucesso do evento? Sim,
ha dez anos contratando consultores, sei que nem sempre quem tem fama
mundial é garantia de sucesso. Para resumir, o Eduardo teve um
desempenho espetacular para um publico acima de duas mil pessoas e foi
muito mais bem avaliado do que o médico hollywoodiano. Comecamos ai
uma parceria bem-sucedida e com 6timos resultados.



Em paralelo, vi nascer seus dois primeiros livros e sua determinacdao em
ampliar a forma de atingir pessoas e desenvolvé-las. Fui um dos
privilegiados ao 1é-los mesmo antes do lancamento, da mesma maneira que
sou agora, como convidado a apresentar o autor neste prefacio.

Antes de prosseguir, gostaria de dizer que sou a pessoa que mais
contrata palestrantes no Brasil. Nesses dez anos de atividades, contratei
mais de duzentos consultores, de dentro e de fora do nosso pais. Produzi
mais de seiscentos eventos e fiz
(e faco) avaliacOes detalhadas sobre a performance de cada um deles. Meu
objetivo é trazer talentos que possam oferecer o que ha de melhor em
conhecimento para ajudar pessoas e empresas no avanco de seus resultados.
Posso garantir, com numeros, que o autor desta obra esta no topo de minha
seleta lista de melhores palestrantes e consultores do Brasil, e que ele faz
parte até hoje da minha Escola de Gestao.

Também posso atestar a eficacia do conteudo deste livro, em nossas
salas de aula, por meio dos treinamentos de negociacdao ministrados pelo
Eduardo a gerentes, diretores de empresas e empresarios extremamente
exigentes. O método pratico e o consistente embasamento teorico deixam
nossos clientes encantados.

Portanto, ndo perca tempo. Aproveite cada pagina deste fantastico livro
e adquira uma base sélida para negociar qualquer coisa, com qualquer
pessoa. Certamente vocé fechara acordos que o fardo triunfar cada vez
mais!

Um abraco,

José Paulo Furtado
Diretor executivo — N Producoes



Introducao

Negociagdo é o processo de comunica¢do que ocorre quando
queremos algo de outra pessoa ou quando outra pessoa quer algo de
nos.

G. Richard Shell

Quase todo individuo, mesmo sem perceber, executa dezenas de
negociacoes em seu dia a dia: o horario de os filhos dormirem; a compra ou
a venda de um carro ou de um imovel; uma taxa com o gerente do banco;
um reajuste salarial com o chefe ou subordinado; a época de tirar férias; o
local onde passar o Natal com a familia; um corte de despesas em casa ou
no trabalho; a contratacdo de um seguro; a mudanca da operadora de
telefonia; a troca de um fornecedor de sua empresa.

Entretanto, nesses momentos podem surgir varias duvidas: sera que nao
deveria ter insistido mais? Nao fui muito duro — ou muito complacente?
Paguei mais do que deveria? Sera que cedi demais? Causei boa impressao
na apresentacao do projeto? Fui convincente na entrevista de emprego?
Cometi algum “sincericidio” com um amigo? Sera que falei demais — ou de
menos?

Além dos questionamentos cotidianos, é provavel que vocé também
queira saber: qual a melhor hora para apresentar uma proposta? Como
evitar conflitos? Quando desistir de uma negociacao? Como definir um
valor justo para meu servico? Como mostrar meus talentos sem parecer
arrogante? Como dizer ndo sem ofender? O que, de fato, ¢ um acordo



vantajoso? Como lidar com pessoas desagradaveis? Como agir sob extrema
pressao? Como reagir a uma proposta absurda? Como aumentar meus
ganhos?

Para se sair bem nas mais variadas situacoes, € preciso dominar técnicas
eficazes para negociar qualquer coisa e que estas possam ser utilizadas com
qualquer pessoa.

“Qualquer coisa”, porque muitas situacoes, como um pequeno acidente
de transito, sao imprevisiveis. E “qualquer pessoa”, pois o motorista do
outro carro pode ser uma pessoa violenta ou estar embriagado.

Negociar bem ndo significa ganhar sempre, mas chegar a acordos
mutuamente vantajosos. Um bom acordo pode ser recusar a proposta de
sociedade de um grande amigo, sem magoa-lo, ou convencer o conjuge que
ronca alto a procurar um tratamento, de bom grado.

Se malconduzidas, as negociacoes podem render magoas, rupturas,
conflitos ou impasses. Se bem administradas, podem estreitar o
relacionamento entre as partes envolvidas.

O fato é que saber negociar o basico se tornou questdo de
sobrevivéncia, pois quase todos os dias vocé tera de tratar situacoes com
quem conhece e gosta (um amigo); conhece e ndo gosta (um colega de
trabalho chato); ndo conhece e ndao tem restricao (um novo cliente); nao
conhece e ndo gostaria de conhecer (o namorado esquisito de sua filha
adolescente ou o pai esquisito de sua namorada adolescente).

Quer um exemplo pratico? Quantas das dez decisoes mais importantes —
pessoais e profissionais — tomadas nos ultimos meses foram decididas
apenas por vocé? Provavelmente nenhuma, pois, mesmo que tenha uma
posicdo de comando, precisou pesquisar, ouvir, questionar, persuadir,
contornar objecdes e ajustar sua proposta antes de, enfim, decidir.

O interessante é que as pesquisas indicam que a maioria das pessoas
sente dificuldade de negociar, mesmo que, como vimos, seja obrigada a
fazé-lo, todos os dias. Isso ocorre porque, por falta de preparo, muitos agem
contaminados por emocoes e sem objetivos claros. Como resultado, perdem
pequenas e grandes oportunidades, ou pior, concordam com situacoes
prejudiciais por receio de desagradar o interlocutor. Essas dificuldades
acabam induzindo o individuo a pensar que ndo leva jeito para ser um
negociador competente.



Para sanar esses entraves, folheiam livros ou programas de negociacao,
porém desistem em seguida, pois o tema parece muito complexo, com
jargoes incompreensiveis ou aparentemente destinados a “especialistas”. E,
entao, perguntam-se: “Ndo existe um material pratico que eu possa usar no
dia a dia, mas que ndao subestime minha inteligéncia com solucoes
simplistas?”

Este livro foi pensado e elaborado para atender as necessidades dessas
pessoas. Meu objetivo é mostrar como qualquer um, inclusive aqueles que
parecem nao ter habilidades de persuasao, podem aprender a usar técnicas
praticas para aumentar seus ganhos ou evitar perdas em pequenos e grandes
acordos, negociando qualquer coisa com qualquer pessoa.

Nos meus quase trinta anos de experiéncia em treinamentos e
consultorias, nas areas de negociacao, vendas e gestdo de pessoas, treinei
milhares de individuos: desde presidentes e diretores de empresas de grande
porte, em cursos fechados com até cinco modulos e quase um ano de
duracdo, como em treinamentos curtos, abertos ao publico ndo especialista,
com resultados excelentes.

Em muitos casos, tive o privilégio de acompanhar as conquistas de
muita gente que, antes do treinamento, dizia-se insegura para negociar
mesmo em situacoes simples, e que, depois de usar as técnicas por algumas
semanas, sentiu-se muito mais confiante para negociar qualquer situacdo, na
vida pessoal ou profissional.

Em todos esses anos, respondi a milhares de perguntas, inclusive pela
internet, e estimo que 80% delas foram feitas por pessoas que ndo sao
negociadores profissionais. Por isso, resolvi escrever um livro que
resumisse um método pratico, utilizavel por quem queira aumentar sua
capacidade de obter melhores acordos em qualquer area da vida.

Possuo material e experiéncia para escrever estritamente para
negociadores profissionais, mas prefiro atendé-los em consultorias ou em
treinamentos fechados, com extensa carga horaria.

Este livro, portanto, é destinado, em especial, aqueles que gostariam de
melhorar seus acordos sem ter de transformar o ato de negociar em uma
profissdo. A grande vantagem é que, na pratica, quem aprende a negociar
bem na vida pessoal também o fara nos aspectos profissionais e vice-versa.

Vocé tera acesso a um ferramental completo para usar em qualquer
circunstancia: desde as pequenas negociacoes de seu dia a dia, até aquelas



mais sérias, como uma separacao conjugal ou uma mudanca de emprego.
Assim, sugiro que faca uma primeira leitura de todo o livro, para conhecer
todas as técnicas, antes de comecar a negociar para valer.

Provavelmente, vocé ndo usara todas as partes ao mesmo tempo, porém,
quando precisar, sabera onde encontrar cada conteido. Portanto, nao
precisara decorar, apenas consultara as informacoes mais adequadas a cada
situacdo que enfrentar. Com isso, vocé vai treinando e, depois de algum
tempo, essa nova maneira de negociar sera feita com pouco esforco.

Por uma questao didatica, dividi o livro em trés partes:

PARTE I - A BASE
O que voce precisa saber antes de negociar qualquer coisa

Muitos dizem que gostam de ir direto para a pratica. Trata-se de um erro
grave, pois desperdicam um tempo precioso por atuarem no modelo de
tentativa e erro. Por isso, é importante dominar os fundamentos antes de a
negociacdo comecar.

As seis bases para uma negociacdo eficaz estdo divididas em seis
capitulos.

Capitulo 1. O que voceé perde ao ndo saber negociar

Nao saber ou nao gostar de negociar pode lhe trazer grandes prejuizos
financeiros e emocionais, ndo s6 no curto, mas, principalmente, no longo
prazo.

Capitulo 2. Os estilos estruturais do negociador

Existem cinco estilos muito comuns com 0s quais as pessoas negociam.
Vocé aprendera a identifica-los com facilidade.

Capitulo 3. Os tipos de negociacao

Ha quatro situacOes que englobam qualquer negociacao. Entendé-las
facilitara seus acordos, pois apenas uma delas necessita de maior esforco.

Capitulo 4. Os motivadores pelos quais se negocia



As pessoas negociam por seis grandes motivos. Compreendé-los sera de
vital importancia para satisfazer aos seus anseios e aos de seu oponente.

Capitulo 5. Os trunfos para negociar melhor

Muitos tém qualidades que utilizam pouco, por falta de informacao ou
por vergonha de mostrar seus talentos. Veremos como usar seus pontos
fortes sem demonstrar arrogancia, e como atenuar os pontos fracos em uma
negociacgao.

Capitulo 6. A BATNA (alternativas)

Veremos como preparar alternativas, caso uma negociacao nao dé certo
ou quando houver ma vontade da outra parte.

PARTE II - A PREPARACAO
Como se preparar antes de a negociagao comecar

Depois de dominar os seis fundamentos para qualquer negociacao, é hora
de se preparar para usar estratégias que facilitem o atingimento de seus
objetivos. Os cinco passos de uma boa preparacao estdao distribuidos nos
seguintes capitulos:

Capitulo 1. Autoanalise

Vocé precisa conhecer seu estilo, seus motivadores, seus trunfos e suas
alternativas antes de estudar seu oponente ou definir metas.

Capitulo 2. Andlise de seu oponente

Veremos o que analisar para oferecer um acordo que atenda as
necessidades minimas da outra parte, sem prejudicar os seus objetivos.

Capitulo 3. Defini¢do de metas

Nessa fase, estudaremos como estipular metas, o que considerar para
definir o preco de um produto ou servico, como avaliar a desisténcia de
uma negociacao ou a insisténcia em seus parametros.

Capitulo 4. Estratégias de concessoes



Analisaremos o que vale a pena ceder, em que intensidade e timing mais
adequado a cada situacdo. Veremos que tipos de concessdes facilitam e
quais destroem acordos.

Capitulo 5. Gestdo de conflitos/como lidar com gente dificil

Por mais que vocé tenha boa vontade e paciéncia, existem pessoas que
parecem ter prazer em criar conflitos. Veremos como lidar com elas.

PARTE III - A ACAO
Como agir quando estiver frente a frente com seu interlocutor

Depois de dominar os seis fundamentos e os cinco passos da preparacao
para uma negociacao bem-sucedida, chegou a hora de analisar como agir
diante de seu oponente.

Capitulo 1. Crie vinculo

Estudaremos técnicas para quebrar o gelo e se aproximar
emocionalmente de seu oponente, sem, porém, demonstrar subserviéncia ou
fraqueza.

Capitulo 2. Faca perguntas e ouca com atencao

Veremos como fazer perguntas delicadas, dificeis ou constrangedoras,
mas que permitam obter informacGes relevantes, e qual o melhor momento
de fazé-las.

Capitulo 3. Apresente sua proposta

Agora que criou um bom vinculo e conseguiu respostas as suas davidas
mais importantes, ¢ o momento de fazer sua proposta. Analisaremos que
tipos de proposta tém maiores chances de ser aceitas.

Capitulo 4. Faca ajustes

Por melhor que tenha sido sua proposta, sempre havera alguma duvida
ou desconfianca. Veremos como resolver essas objecoes, que, certamente,
acontecerao.

Capitulo 5. Feche o acordo



Analisaremos todo o histérico da negociacdo para usar técnicas de
fechamento que sejam coerentes com seu estilo. Um bom fechamento trara
satisfacdao para ambas as partes.



A BASE




Inteligente é aquele que ndo se cansa de aprender.
Sécrates

Mesmo que vOC€ nao seja um especialista em negociacao — nem queira
ou tenha pouco tempo para estudar —, é importante conhecer o0s
fundamentos que norteiam qualquer negociacao.

Se vocé entender a base, estara preparado para conseguir bons acordos
nas mais diversas areas, pois esses fundamentos existem ha muitos anos e é
certo que ainda serdao valiosos por muito tempo.

Essa base também sera essencial para quebrar alguns paradigmas que
costumam atrapalhar o processo de negociacdo, como, por exemplo: “Vocé
precisa ser duro para impor respeito”; “Sempre tenha altas expectativas”;
“Jamais crie intimidade com seu oponente”; “Nunca perca uma
oportunidade para pressionar seu adversario”.

Sao alguns conceitos repetidos a exaustdao, que podem, eventualmente,
funcionar em situacOes especificas, mas, na maioria dos casos, induzem
conflitos, impasses e ressentimentos desnecessarios.

Também existem pessoas que repetem, ha anos, o mesmo
comportamento e ndao conseguem se adaptar a outros estilos, perdendo
oportunidades valiosas por falta de informacdo ou preconceito.

No inicio, vocé precisara executar alguns testes, fazer anotacOes e
analisar quadro a quadro. Entretanto, com o passar do tempo, essa analise
ficara mais facil e vocé vai fazé-la com pouco esforco.

Sei que algumas pessoas ficardo ansiosas, achando que possa haver
muita teoria nesta primeira parte do livro. Minha sugestdao é: tenha um
pouco de paciéncia e va até o fim! Vocé sera recompensado na sequéncia,
pois o livro vai ficando cada vez mais pratico.



Vamos as seis bases:

1. O que vocé perde ao ndo saber negociar 2. Os estilos estruturais
do negociador 3. Os tipos de negociacao

4. Os motivadores pelos quais se negocia 6. Os trunfos para
negociar melhor 7. A BATNA (alternativas)




Capitulo 1




O que voce perde ao nao saber negociar

Ou vocé tem uma estratégia ou serd parte da estratégia de alguém.
Alvin Toffler

Nao saber negociar ou nao gostar disso pode lhe trazer grandes prejuizos
financeiros e emocionais, porque, mesmo sem perceber, vocé negocia o dia
todo, e muitas das negociacOes afetardo sua semana, seu ano ou toda a sua
vida.

Imaginemos um dia comum de trés pessoas: um estudante na faixa dos
18 anos, uma gerente na faixa dos 30 e um aposentado na faixa dos 60 anos.

Caso — O estudante inseguro

Fabio acorda as 6h30, porque estuda em uma faculdade do outro lado da
cidade e precisa pegar uma carona com o pai. Ele esta cansado, pois, além
de estudar, trabalha em meio turno em uma livraria. Durante o dia, ele fara
as seguintes negociagoes:

e pedira que o pai desvie vinte minutos de seu trajeto, para deixa-lo em
frente a faculdade;

e verificara com diferentes colegas o empréstimo de cinco livros para o
semestre;

e tentara comprar fiado o lanche na cantina, pois esta quase sem
dinheiro;

e pedira ao professor que o deixe fazer a segunda chamada em outra data
(por ter faltado a uma das provas);

e precisara combinar, com trés colegas, os horarios para um trabalho a
ser apresentado em dez dias;

e terad de definir quem, no grupo, fara a digitacdo, a apresentacao oral, a
pesquisa bibliografica e o estudo de caso;



e na aula de Educacao Fisica, tentara convencer os colegas a nao ser
mais o goleiro;

e depois do almoco, pensara em como abordar uma colega do segundo
ano, por quem esta apaixonado, e que, aparentemente, nao sabe de sua
existéncia;

e mais tarde, passara seis horas trabalhando na livraria e, mesmo timido
e inexperiente, precisara cumprir sua meta de vendas;

* a noite, tentara convencer os pais a emprestar o carro da familia no
sabado. O problema é que ele tem um irmdo mais velho, que também
tem um compromisso, e uma irma cacula, que a mae precisa levar a
uma festinha. Todos querem o carro, no mesmo horario.

O apartamento da familia s6 tem um banheiro, dois computadores e
uma televisao. Assim, todo dia é uma batalha para ver quem usa o qué.

Fabio bebe pouco e nunca usou drogas. Entretanto, a maioria de seus
amigos de infancia bebe demais e usa drogas com frequéncia. Ele sofre
grande pressao social para agir como os colegas, e se sente impotente e com
poucos argumentos contrarios. Seu grande medo é que, por ndo entrar na
onda da turma, acabe isolado.

Apesar de muito jovem, Fabio sente que sua vida é uma sucessao de
frustracOes: é quem menos usa o carro da familia; ndo consegue conversar
com a menina de que gosta; tem dificuldade para cumprir suas metas de
vendas; fica com os piores trabalhos na faculdade; ouve dez “naos” para um
“sim”. Acha que se tivesse mais dinheiro, melhor aparéncia ou morasse
sozinho as coisas seriam mais faceis. O que ndo percebe é que as situacoes
adversas s6 melhorardo quando ele, efetivamente, aprender a negociar
melhor suas necessidades.

Sera que vocé faz menos negociacoes do que Fabio em seu dia a dia?

Caso — A gerente esgotada

Jalia, gerente financeira, acorda antes das 6 horas para amamentar a
filha, que acabou de completar seis meses. Hoje seria dia de o marido levar
o bebé para a creche, mas ele esta terminando um relatorio e pediu que ela o
fizesse.

Julia, ao longo do dia:




tentara organizar a agenda semanal de seus subordinados, que sdo
muito desorganizados;

precisara demitir um deles, mas esta com pena;

participara de uma reunido de orcamento, em que tentara convencer os
diretores a nao cortar o seu ja reduzidissimo orcamento;

tera uma reunido com o chefe, que insiste que ela faca muitos trabalhos
extras nos fins de semana.

No mesmo dia, ainda precisara negociar:

os prazos de pagamento com clientes inadimplentes, que abusam da
boa vontade dela;

a entrega de relatorios de despesas de dois subordinados que sempre
atrasam o envio;

o adiamento de duas viagens de trabalho;

as mudancas em um treinamento técnico que ela considera ruim;

os conflitos entre dois colegas que ndo se suportam;

no final do dia, entrevistara duas candidatas a baba, tendo em vista que
a tltima nao ficou uma semana no emprego;

precisara, ainda, convencer o pai a fazer um check-up, pois esta
reclamando de dores no peito, mas tem medo de ir ao médico.

Depois de um longo dia, ela chega em casa morrendo de saudade da

filha e com sentimento de culpa por se dedicar tdo pouco a ela. A noite, ja
esgotada, precisara dar atencdo especial ao marido, que diz que ela s6 se
importa com o trabalho e com o bebé. Para completar, a sogra vive
aparecendo sem avisar, intromete-se em todos os afazeres e a critica, com
frequéncia, na frente do marido.

Por ter muita dificuldade em impor limites, esta tendo as seguintes

consequéncias:

e Baixa produtividade: demora um dia para fazer algo que antes
executava em uma hora.

e Baixa autoestima: engordou e ndao tem tempo de realizar os cuidados
que ela adora, como fazer o cabelo e as unhas ou ir a academia.



e Pouca afetividade: ndo se lembra da ultima vez que ficou mais de
uma hora sozinha com o marido em uma situacao agradavel.

e Irrelevancia profissional: como ndo consegue impor a propria
agenda, acaba sendo apenas aquela que apaga incéndios na empresa.

e Perda de controle: quem manda na casa dela é a sogra, que impoe
horérios e se mete nos gastos, controla o filho e até escolhe as roupas
do bebe.

e Cansaco: ela esta fisica e mentalmente esgotada.

Vocé costuma ter problemas por nao conseguir impor limites?

Caso — O aposentado falido

O recém-aposentado, Jodo, acordou as 9 horas, de uma segunda-feira.
Ele foi dormir as 3 horas, na sala, pois teve uma discussdo séria com a
esposa. Com a aposentadoria, Jodo teve uma diminuicao de 30% em seus
rendimentos, mesmo com o plano de aposentadoria complementar da
empresa em que trabalhou por mais de vinte anos.

Entdo, ele pediu que a esposa cortasse 30% das despesas da familia,
para que ndo precisassem se desfazer do unico patrimonio restante: uma
chacara em que passam os fins de semana. A esposa alega que é impossivel
cortar mais despesas, pois ha os dois filhos, com 5 e 8 anos, e os dois
imoveis exigem muitas despesas de manutencdao. Durante o dia, Jodo ainda
tera de negociar:

e com uma das empregadas, que precisara ser demitida;

e com os filhos pequenos, para adiar uma viagem a Disney;

e com dois ex-colegas de empresa, que o convidaram para atuar como
socio em outro negocio, mas que parecem ter perdido o interesse;

e com a ex-esposa, que pede um valor mais alto de pensao alimenticia;

e com o filho adulto do primeiro casamento, que esta desempregado ha
meses e continua pedindo dinheiro a ele;

e com o gerente do banco, que cortou todo o seu crédito;

e com a seguradora de seu carro, pois teve o para-brisa quebrado;

e com o gerente de uma empresa de recolocacdo profissional, porque
esta querendo arrumar um nNOvO emprego para conseguir manter o
mesmo padrao de vida.



Jodo pensava que teria uma aposentadoria tranquila, mas enganou-se
profundamente. Ele era diretor de uma multinacional, tinha uma equipe que
fazia a maioria das negociacOes cotidianas e estava muito mais acostumado
a mandar do que a negociar. Quando perdeu sua rede de apoio, comecou a
fazer péssimos negocios:

e vendeu trés 6timos terrenos para o primeiro interessado que apareceu
e, mesmo endividado, distribuiu quase todo o dinheiro entre os
familiares;

e trocou um carro seminovo, em 6timo estado, por um zero-quilometro,
pagando um preco absurdo, por achar que seria humilhante
pechinchar;

e nunca pede descontos, mesmo em produtos e servigos carissimos, por
orgulho;

e continua a dar dinheiro para familiares adultos, que nao trabalham;

e vendeu um apartamento a preco de banana para quitar dividas de
cartdes de crédito, empréstimos bancarios e impostos atrasados. Se
tivesse negociado caso a caso, teria economizado mais de 50% do
valor total.

Portanto, ele percebeu que:

e perdeu, nos ultimos dois anos, 80% do patrim6nio que demorou trinta
anos para conquistar, por negociar mal;

e sente-se despreparado para dizer ndo aos pedidos dos familiares, por
vergonha e orgulho;

e queria trabalhar menos e aproveitar a vida, porém, para continuar a dar
conta dos gastos, tera de trabalhar até mais do que antes;

e deixou de ser admirado por ex-clientes, ex-colegas de trabalho e até
por vizinhos, por acharem-no um sujeito que ndo consegue administrar
a propria vida.

Voce ja teve problemas financeiros por negociar mal?




Se perguntarmos a essas trés pessoas quanto elas negociam no dia a dia,
por incrivel que pareca, dirdo que sdao poucas vezes, pois associam
negociacao apenas a situacOes profissionais, como a compra de uma
empresa concorrente, a conquista de um grande cliente ou a mudanca de
emprego. Também dirdo que nao levam jeito para negociar.

Como isso €é possivel? Que motivos levam tantas pessoas a ter
dificuldade de negociar? Segundo as pesquisas, sao quatro grandes razoes:

Falta de treinamento. A maioria nunca foi ensinada a negociar, quando
crianca, ou treinada, quando adulta. Nas empresas, os cursos de negociacao
sdo quase exclusivamente voltados para a area comercial ou de compras.
Mesmo gerentes e diretores experientes de areas técnicas foram pouco
treinados nesse quesito. Imagine, entdo, professores, estudantes,
profissionais liberais, pessoal administrativo, donas de casa etc. Quase
nada!

Aversdo a conflitos. Negociar com pessoas dificeis é desagradavel e,
infelizmente, todo mundo se depara com individuos agressivos,
mesquinhos, intolerantes e egoistas. O problema € que, para se livrar logo
do desconforto e evitar discussdes, as pessoas acabam aceitando situacoes
absurdas, seja de um chefe tiranico, de um marido grosseiro, de um vizinho
folgado seja de um vendedor insistente.

Vergonha de defender seus interesses. O brasileiro tipico é educado,
desde a infancia, a ser socialmente aceito, o que, muitas vezes, parece
induzi-lo a ndo defender seus interesses, por parecer egoismo. Portanto,
muita gente se melindra de buscar vantagens por considerar inadequado. E
um paradigma absurdo, e quem age assim nao costuma obter acordos justos.

Falta de material apropriado. Muitos livros pregam que todos deveriam
aprender a negociar melhor suas demandas, contudo empregam uma
terminologia muito técnica, citam casos que envolvem grandes empresas,
libertacdao de reféns, acordos comerciais entre nacoes ou fusoes e aquisicoes
entre megacompanhias. O problema é que boa parte do material é, na



verdade, escrito para especialistas e ndo para leigos, que ndo se sentem
contemplados com casos condizentes com sua realidade.

Todas essas dificuldades, infelizmente, ndo eliminam a enorme
necessidade de negociar seus interesses, e, se vocé nao se esforcar para
aprender a fazé-lo, perdera em muitas situacoes.

Eis mais alguns exemplos praticos de como ndo saber negociar pode
prejudicar seus interesses.

Caso — A executiva dividida

Clara tem 28 anos, namora Marcelo ha cinco e esta passando por um
grande dilema: depois de sete anos empenhando-se no emprego, foi
convidada para trabalhar nos Estados Unidos, na matriz da empresa. O
problema é que Marcelo tem um emprego razoavel, ndao domina o inglés e
nao deseja que ela aceite o convite.

Ele, inclusive, propos casamento e quer que ela engravide logo. Ela
gosta de Marcelo, queria muito se casar com ele, mas prefere ter
experiéncia profissional em outro pais antes de engravidar.

Clara conseguiria bancar as despesas do casal no exterior, por pelo
menos dois anos. Nesse interim, o namorado poderia estudar inglées e,
depois, conseguir um emprego em sua area de atuacao. O problema € que
ele é orgulhoso e ela tem receio de ofendé-lo ao fazer essa proposta.

A familia e os amigos sugerem que Clara dé um ultimato ao namorado,
porém, ela tem muito medo de perdé-lo. Por outro lado, teme recusar o
convite da empresa, que parece ser sua grande chance profissional, e se
arrepender para o resto da vida. Ela acha que precisa escolher entre uma
opcao e outra, e ndo percebe que seria possivel negociar um meio-termo
que satisfaria a ambos.

O prazo esta se esgotando e ela ndo sabe como negociar a situacao, nem
com o namorado nem com o chefe.

Vocé ja ficou dividido ao tomar partido em uma negociacao?

Caso — O funcionario explorado
Zito é um funcionario exemplar. Trabalha ha doze anos na area
administrativa de uma empresa familiar de médio porte e faz o servico de




cinco pessoas. Trabalha mais de sessenta horas por semana, nao recebe
horas extras e seu ultimo aumento real de saldrio foi ha oito anos. Além
disso, quase nunca tira férias e, quando o faz, continua resolvendo os
problemas da empresa por e-mail ou telefone.

Sua situacdo foi piorando a cada ano: mais trabalho, mais
responsabilidades, mais pressdao, e tudo o que recebe sao promessas do
dono, que diz que um dia sera recompensado.

Zito comecou como motoboy na empresa, estudou com muita
dificuldade até o terceiro ano da faculdade de Administracdao de empresas,
mas precisou parar porque teve dois filhos e o orcamento apertou. Como
esse € seu primeiro e unico emprego, nao sabe negociar melhores condi¢oes
com o chefe. Por ser um “faz-tudo” — ndo é especialista em nada e nao tem
curso superior —, sente muita dificuldade para conseguir um emprego
melhor.

Ele fez um calculo rapido, com pessoas que trabalham em areas
semelhantes, e chegou a conclusdao de que seu salario esta 20% abaixo da
média de mercado, o que resulta numa defasagem em torno de mil reais por
meés. Ou seja, ele perdeu, nos ultimos cinco anos, cerca de 100 mil reais
(sessenta meses, com juros) e perdera mais 100 mil nos proximos cinco
anos, se nada fizer.

Zito esta endividado, frustrado, com problemas familiares e refém da
situacdo. Ele se pergunta: “Por que ndao negociei melhor minha posicao?”,
“O que fazer daqui por diante?”, “Como posso valorizar meu passe?”

Vocé ja perdeu dinheiro por nao saber “vender seu peixe”?

Caso — A profissional explosiva

Cintia tem 25 anos, é inteligente, determinada, competitiva e ambiciosa.
O problema é que também € agressiva e impulsiva, um verdadeiro rolo
compressor. Apesar de jovem, ja teve trés otimos empregos e se destacou
em todos, até comecar a criar conflitos com chefes, colegas e clientes — as
vezes, com todos ao mesmo tempo. Seu atual chefe a convocou para uma
conversa séria e disse que, apesar de todo o potencial, ela teria de aprender
a negociar melhor em todos os niveis, pois sua personalidade extrema afasta
a maioria das pessoas, por medo. Cintia foi orientada a:




e ter mais paciéncia com clientes indecisos;

e conquistar colegas ndao sO pela competéncia, mas também pelo
trabalho em equipe;

¢ ser mais flexivel em reunioes;

e explicar, com mais detalhes, seus pontos de vista antes de tomar
decisoes.

Cintia concordou com o chefe em todos os pontos e percebeu que, se
ndo aprender a negociar melhor, sera novamente demitida. Além disso, esse
estilo comecou a cobrar um preco alto na vida pessoal: seu namorado
rompeu o relacionamento; sua melhor amiga a esta evitando; ela sofre de
insonia e tem crises de ansiedade.

Ela concluiu que esta agindo como quem dirige um carro no escuro,
com os faréis apagados e em alta velocidade.

Ela sabe o que precisa mudar, mas ndo sabe como...

Vocé ja perdeu otimas oportunidades por ndo conseguir se
controlar?

Imagino que vocé tenha se identificado com varios dos problemas
apresentados, que conheca gente que passa por eles e que se pergunte:
“casos assim ainda podem ser revertidos?”

Podem, mas sera preciso mudar radicalmente o jeito de agir e aprender
a negociar para valer! O tempo, os relacionamentos e o dinheiro perdidos
em negociacoes ruins representam um atraso de vida gigantesco. Quanto
mais cedo perceber as injusticas que sofre ou os erros que comete por nao
saber negociar, menos dificil sera corrigi-los.

Voceé vera, durante a leitura deste livro, como esses problemas e muitos
outros enfrentados no dia a dia poderiam ser resolvidos com técnicas de
negociacdao do método aqui proposto, e que, ao pratica-las, vai parar de
perder pequenas e grandes oportunidades. Também vera que € possivel
obter os seguintes resultados:

e melhoria na autoestima, ao aprender a impor limites;



e ganhos financeiros consideraveis, ao conseguir melhores condicoes;

e mais tempo livre, ao evitar retrabalhos;

e relacOes pessoais mais saudaveis;

e seguranca para dizer ndo, quando for a melhor opcao;

e consciéncia tranquila, ao saber que estudou as melhores alternativas
possiveis;

e reconhecimento de suas habilidades como negociador;

e mais oportunidades profissionais.

Antes de continuar a leitura, faca uma rapida andlise de seu contexto.

Com quem negociou nos ultimos dias?

Vocé conseguiu bons resultados?

Vocé ja perdeu algo significativo por ndao conseguir defender seus
interesses?

Que problemas esta enfrentando por nao conseguir negociar bem?

O que gostaria de ganhar?

Qual é a mudanca mais urgente em sua vida e que depende de sua
habilidade de negociacao?

No ultimo capitulo, falarei sobre como resolver os casos aqui descritos.

Até o final da leitura, vocé concluira que aprender a negociar bem
melhorara seu dia, seu ano e, provavelmente, sua vida.



Capitulo 2




Os estilos estruturais do negociador

A vida é como uma bicicleta com cdmbio de dez velocidades. A maioria
de nés tem marchas que nunca usa.
Charles Schulz

Segundo James Heckman, ganhador do prémio Nobel de Economia em 2000,
a personalidade de um adulto pode ser comparada a um prédio: ndo se muda a
estrutura (as fundagOes), mas é possivel mudar o acabamento (fachada,
moveis, pintura, decoracao, por exemplo).

Aprender a tocar um instrumento, praticar um novo esporte, mudar de
profissdo ou aprender um novo idioma, apesar de custar enorme esforco, seria
o0 equivalente a mudar o acabamento.

A paciéncia, em contrapartida, faz parte da estrutura e, portanto, é
improvavel que uma pessoa impaciente e impulsiva transforme-se em alguém
calmo e tranquilo. Em meus livros Por que a gente é do jeito que a gente é? e
Seja a pessoa certa no lugar certo, explico, em detalhes, que a estrutura da
personalidade € relativamente estavel em adultos saudaveis. Em outras
palavras, € possivel prever os comportamentos de um individuo em situacoes
futuras, pois, apesar de a personalidade adquirir alguma maleabilidade com o
passar dos anos, sua estrutura sera a mesma durante toda a vida.

Portanto, vocé possui caracteristicas comportamentais, que definem sua
personalidade e influenciam bastante seu estilo de negociar. Existem cinco
estilos mais comuns e é normal que a pessoa tenha um estilo predominante,
dois estilos secundarios — que aparecem com frequéncia, mas abaixo do
predominante, e dois estilos circunstanciais, que surgem apenas em situacoes
especificas.

Nas paginas 45 a 50, vocé podera executar um teste para identificar seu
estilo predominante e os secundarios. Vocé decide se vai preenché-lo antes ou
depois de ler o texto que vem a seguir.



Os cinco estilos

COMPETITIVO

Esse estilo caracteriza pessoas que gostam de competir o tempo todo, e
qualquer situacao, inclusive de lazer, é motivo para disputar. Sdo aqueles que
discutem, por causa de uma falta no futebol do fim de semana; insistem em
levar vantagem nas minimas situacoes — como pedir descontos, as vezes de
centavos, em qualquer compra —; gostam de dar a ultima palavra; e querem

ganhar em tudo.

Esse tipo de pessoa acaba vencendo varias disputas, uma vez que é muito
focado em obter suas metas. No entanto, muitos evitam negociar com ele por
considera-lo desagradavel, mesmo no trato do dia a dia.

Quem tem esse estilo predominante, apresenta as seguintes caracteristicas:

é competitivo;

¢ determinado;

e odeia perder;

e ¢ ambicioso;

e evita ceder;

e da pouca atengdo as necessidades alheias;
» faz poucas concessoes;

e pressiona;

e pede descontos o tempo todo;

e negocia duramente.

Pontos fortes e fracos:

A Pontos fortes A Pontos fracos

e Alcanga 6timos resultados.
e Tem fama de competente.
o E direto.

e ImpOe respeito.

Caso — Estilo competitivo

Pode ignorar os interess
alheios.

Pode criar conflitos e impasses
Pode ser egoista.

Pode gerar medo.




Jaime é advogado, mas trabalha como corretor de imoveis ha cerca de dez
anos e reconhecidamente obtém resultados muito acima da média de seus
concorrentes. Fecha pelo menos trinta boas vendas por ano, tem uma carteira
com clientes de alto potencial, é ambicioso, determinado, trabalhador,
inteligente e bem informado.

Ele teria tudo para ser um profissional fora de série, mas apresenta
diversos problemas de relacionamento e cria conflitos com colegas da
empresa, concorrentes, chefes e até com clientes.

Ja mudou cinco vezes de emprego e esta prestes a ser demitido do atual,
em uma grande imobiliaria, mesmo tendo batido todas as metas de venda, trés
meses antes do fim do ano.

Como Jaime € extremamente competitivo, acaba assediando clientes dos
colegas de imobiliaria, usa os melhores horarios dos plantdes e se torna
inconveniente com alguns clientes, que reclamam de sua exagerada insisténcia.

Jaime alega que divide uma parte da comissdao quando vende para clientes
de colegas, que troca de horario no plantdo apenas com quem aceita e que
realmente € insistente com clientes de maior poder aquisitivo.

A direcao da empresa reconhece seus 6timos resultados, mas acredita que
ele estd criando um ambiente de trabalho ruim, inclusive com quebra de
hierarquia, pois ndo hesita em ligar diretamente para os diretores,
desrespeitando a orientacao de seu gerente.

Ele esta pensando em trabalhar como autonomo ou montar uma pequena
imobiliaria.

COOPERANTE

S3do pessoas que pensam mais nos outros do que em Si mesmas e evitam
qualquer situacdo de disputa. Sao aqueles colegas ou vizinhos sempre
dispostos a ajudar; que aceitam trabalhos fora do expediente, sem
remuneracdo, pois tém vergonha de dizer ndo; acabam sendo preteridos em
aumentos de salario por serem “compreensivos” com relacao as dificuldades
da empresa. Costumam ser adorados pelos amigos, pois sempre ajudam e
raramente pedem algo em troca.

Muitas vezes sdao vistos como “bonzinhos”, mas passivos. Nas
negociacoes, costumam demonstrar dois problemas: cedem com muita
facilidade ou evitam dar uma resposta direta, demonstrando indecisao.

Quem tem esse estilo predominante, apresenta as seguintes caracteristicas:



é gentil;

o ¢ flexivel,;

e ¢ cooperante;

e evita dizer nao;

e evita pedir descontos;

e evita competir;

e preocupa-se em colaborar;

e faz muitas concessoes;

e percebe as necessidades alheias;
e gosta de agradar.

Pontos fortes e fracos:

A Pontos fortes A Pontos fracos
e Ajuda as pessoas. e Pode ter fama de submisso.
o E benquisto. e Pode ndo defender se
o E amavel. interesses.
o E conciliador. e Pode ser muito complacente.

e Pode ndo impor respeito.

Caso — Estilo cooperante

Marisa se casou aos 18 anos e hoje, aos 35, tem trés filhos entre 17 e 12
anos. Sempre foi 6tima made, é querida em toda a vizinhanca, faz trabalhos
voluntarios na igreja do bairro e nunca trabalhou, por ndo querer conflitos com
o marido, que sempre solicitou que ela se dedicasse apenas aos filhos
pequenos.

Depois de muito insistir, comecou a faculdade de Contabilidade e esta no
ultimo ano. O filho mais velho ja trabalha, os menores conseguem se virar
sozinhos e o marido continua pedindo que ela ndo trabalhe, pois nao haveria
necessidade financeira.

Marisa sempre foi tranquila, se da bem com o marido porque quase sempre
fez concessoes, como nao trabalhar fora, cuidar dos afazeres domésticos em
tempo integral e ter uma vida social restrita, entre outras situacoes.

Nos ultimos anos, conseguiu impor-se um pouco mais ao cursar a
faculdade e agora esta preparando uma estratégia para convencer o marido de




que trabalhar fora sera importante para o bem-estar dela e, consequentemente,
da familia. Como tem um estilo muito cooperante, Marisa estd sofrendo
bastante com a decisdo, mas esta disposta a ir até o fim.

IMPACIENTE

No estilo impaciente, agrupam-se aquelas pessoas que estdo sempre apressadas
e que fazem muitas coisas a0 mesmo tempo. Como sao multitarefas, elas
acabam acumulando muitos projetos simultdneos e falta tempo para se
aprofundarem.

Podem perder o foco por excesso de atividades; costumam ser ageis para
realizar tarefas, mas é raro acompanharem o resultado de suas acgdes; sao
normalmente pontuais; evitam lidar com pessoas com ritmo mais lento; sao
ansiosas e tém dificuldade de separar vida profissional e pessoal.

Os impacientes sdao reconhecidos como negociadores praticos, mas que se
preparam pouco e sdo precipitados. Seu maior problema costuma ser tomar
decisOes baseadas na opcao de curto prazo.

Quem tem esse estilo predominante apresenta as seguintes caracteristicas:

e irrita-se quando tem de esperar;

e ¢ ansioso;

e tem senso de urgéncia;

¢ valoriza a pontualidade;

e faz muitas tarefas ao mesmo tempo;

e ¢ agitado;

e incomoda-se com pessoas de ritmo lento;
e pula etapas;

e ndo tem paciéncia para negociar;

e procura simplificar as coisas.

Pontos fortes e fracos:

A Pontos fortes A Pontos fracos
» E rapido. e Pode ser mau ouvinte.
e E pratico. e Pode decidir sem pensar.

e Nao perde tempo.



e Energiza o ambiente. e Pode comecar sem saber con
terminar.
e Pode ser precipitado.

Caso — Estilo impaciente

Silvio tem 22 anos e ja comecou e desistiu de cinco diferentes cursos
universitarios, segundo ele, pelos seguintes motivos: ritmo de aulas muito
lento, matérias excessivamente tedricas; professores desmotivados; estagios
que ndao aproveitam sua real potencialidade; e falta de flexibilidade com
horarios.

Ele tem conversado com varios profissionais, e, em todos os casos, é
alertado para o fato de que ndo ha “curso perfeito” e que quase todos tém os
problemas que ele percebeu anteriormente. Entdo, ele se sente frustrado e
questiona: “Sera que ndo existe um curso dinamico e desafiador para alguém
como eu?”, “Estarei sendo muito exigente?”, “Como conciliar meu senso de
urgéncia com o ritmo lento da maioria dos professores?”

Silvio contratou um orientador de carreiras e esta comecando a entender
que, por mais brilhante que seja, tera de ser menos impaciente.

PERFECCIONISTA

Os perfeccionistas ddo mais valor a logica do que a rapidez ou aos
sentimentos. Procuram tomar decisdes baseadas em dados precisos.

Muitas vezes, sdo vistos como organizados, porém frios; costumam seguir
estritamente as regras; podem travar o sistema, pois, ao analisar tudo com
muito cuidado, tendem a demorar a dar respostas.

Como sdo detalhistas, apresentam alto grau de precisdo nos trabalhos ou
projetos que executam; estudam manuais ou propostas nos minimos detalhes e,
com frequéncia, percebem falhas, omissdes e incoeréncias.

Sdo considerados negociadores bem preparados, mas dificeis de agradar
em funcdo do alto nivel de exigéncia com os pormenores.

Quem tem esse estilo predominante apresenta as seguintes caracteristicas:

¢ detalhista;

gosta de seguir regras;
é critico;

é reservado;



e ¢ pouco flexivel;

e prefere ouvir;

e demora para decidir;

¢ estuda antes de negociar;
e ¢é formal,;

é desconfiado.

Pontos fortes e fracos:

A Pontos fortes A Pontos fracos
e E concentrado. * Pode parecer frio.
e Produz com qualidade. e Pode ser lento.
e E cuidadoso. e Pode travar o sistema.
e E preciso. * Pode ser inflexivel.

Caso — Estilo perfeccionista

Carla é solteira, graduada em Ciéncias Contabeis, trabalha ha oito anos na
mesma empresa e mora com o0s pais. E extremamente organizada,
comprometida com tudo o que faz, mas muito rigida e exigente. Por ser
econOmica, deu uma entrada em um pequeno apartamento, que esta
mobiliando aos poucos, para que fique perfeito, antes de se mudar.

Trabalha no departamento financeiro de uma empresa familiar de médio
porte, e ganha elogios do dono por sua capacidade técnica, entretanto recebe
criticas por sua falta de flexibilidade, pois muitas vezes demora para terminar
relatorios ou rever contratos, uma vez que se apega a detalhes insignificantes.

Mesmo sendo uma negociadora honesta e confiavel, ja perdeu uma
promogdo, pois € vista como muito centralizadora, com dificuldades para
delegar tarefas e trabalhar em equipe. Também entra em conflitos por nao
tolerar falhas, inclusive em amigos ou namorados. Comecou a fazer sessoes de
analise com uma psicéloga para se conhecer melhor, conseguir aproveitar seus
talentos e atenuar sua necessidade de controlar tudo.

SEDUTOR

No estilo sedutor, estdao as pessoas que dao mais valor ao relacionamento
do que a logica ou aos resultados. Costumam ser intuitivas, priorizando as



impressoes em detrimento das informacgoes.

Muitas vezes, sdo vistas como pessoas muito voltadas aos proprios
interesses. A preparacdo costuma ser seu ponto mais vulneravel, uma vez que
confiam demais em sua capacidade de persuasdo; conhecem muita gente e
acabam usando a rede de relacionamento como referéncia para seus negocios.

Esse estilo é extremamente flexivel e costuma fazer muitos acordos na
base da troca de servicos ou permutas. Como é bastante extrovertido, usa o
ambiente social — festas, jantares, casamentos e aniversarios — para conseguir
novos negocios ou vender ideias e projetos.

Quem tem esse estilo predominante apresenta as seguintes caracteristicas:

é sedutor;

e mantém bons relacionamentos;
e negocia com base na emoc¢ao;
e tem Otimo network;

e faz e pede favores;

e tem jogo de cintura;

e ¢ extrovertido;

e ¢ pouco detalhista;

¢ criativo;

é afetivo.

Pontos fortes e fracos:

A Pontos fortes A Pontos fracos

e Bom relacoes-publicas. * Pode parecer superficial.

e Convence com facilidade. Pode ser muito politico.

o E otimista. Pode falar da boca para fora.
 E empitico. Pode ser manipulador.

Caso — Estilo sedutor

Bob tem 40 anos e é uma figura e tanto. Ja esta no quarto casamento, nao
terminou sequer o ensino médio, mas € autodidata, pois aprende lendo e
observando.

Atua ha muitos anos como organizador de grandes festas, como
casamentos, shows e eventos corporativos; é bem relacionado e conhece muita




gente influente. Ja produziu eventos bastante lucrativos e também alguns que
deram prejuizo.

E 6timo relacdes-ptiblicas; é convincente; costuma negociar na base do
improviso e é muito flexivel; raramente faz contratos detalhados, acerta muitas
coisas de “boca” e depois nao se lembra dos detalhes.

Tem deixado alguns clientes insatisfeitos por prometer e eventualmente
ndo conseguir cumprir. Também esta com problemas familiares, pois tem trés
filhos, com ex-esposas, que cobram mais atencao dele.

Bob estd percebendo que o excesso de flexibilidade esta causando
problemas em varias areas de sua vida.

A importancia de identificar os estilos de negociacao

Conforme visto, os cinco estilos tém pontos positivos e negativos, que, uma
vez conhecidos, podem ser mais bem administrados. Isso significa concentrar-
se mais na parte construtiva e atenuar 0Ss comportamentos que podem
comprometer suas negociacoes.

Na pratica, os bons negociadores aprendem a usar as caracteristicas mais
positivas de cada estilo:

e 0 foco em resultados do competitivo;

* a preocupacgao com o outro do cooperante;
e 0 senso de urgéncia do impaciente;

* a organizacao do perfeccionista;

a capacidade de convencimento do sedutor.

Nao é facil, mas é possivel incorporar o melhor de cada estilo, sem deixar
de ser coerente com 0s proprios valores. Nos proximos capitulos, voltaremos a
debater os diferentes estilos e como lidar melhor com cada um deles.

Conforme ja dito, vocé pode fazer o teste que comeca na pagina 45, para
identificar a intensidade de cada um dos estilos em sua personalidade, uma vez
que, para ser um bom negociador, precisara se conhecer muito bem.

Teste para analisar seu estilo como negociador



Sugiro que o teste a seguir seja preenchido com base naquilo que vocé
efetivamente é no dia a dia de suas negociacOes e ndo no que gostaria de ser.
Seja sincero e marque as respostas que mais se relacionam com seu jeito de
Ser.

Se vocé quiser preencher os testes on-line, acesse
www.negociequalquercoisa.com/testes
e coloque a senha
negociequalquercoisa

TESTE (exemplo de como preencher)

Quase Muitas Poucas Quase
sempre vezes vezes nunca
Evito mostrar minhas emocoes. X
Falo o que penso, mesmo que desagrade as .
pessoas.
Detesto voltar atras. X
Peco descontos. X
Sou um negociador duro. X
Sou competitivo. X
Pressiono as pessoas. X
Odeio perder. X
Sou exigente. X
Evito fazer concessdes. X
3x3 2x5 1x2 0x0
SUBTOTAL.: 9 10 ) 0
TOTAL: 21
Soma dos resultados

TESTE 1 - ESTILO COMPETITIVO


http://www.negociequalquercoisa.com/testes

Quase
sempre

Muitas
vezes

Poucas
vezes

Quase
nunca

Evito mostrar minhas emocoes.

Falo o que penso, mesmo que desagrade as
pessoas.

Detesto voltar atras.

Peco descontos.

Sou um negociador duro.

Sou competitivo.

Pressiono as pessoas.

Odeio perder.

Sou exigente.

Evito fazer concessoes.

SUBTOTAL.:

2X

1x

TOTAL:
Soma dos resultados

TESTE 2 — ESTILO COOPERANTE

Quase
sempre

Muitas
vezes

Poucas
vezes

Quase
nunca

Sinto-me responsavel por fazer os outros “se

sentirem bem”.

Custa-me dizer NAO.

Tenho vergonha de pedir descontos.

Prefiro ceder para evitar discussoes.

Quando nao gosto de algo, prefiro ficar calado.

Espero que as pessoas percebam o que preciso

sem ter de pedir.

Evito negociar com pessoas agressivas.

Sou prestativo.

Sou conciliador.




Evito conflitos.

SUBTOTAL: 3x X 1x 0x
TOTAL:
Soma dos resultados
TESTE 3 — ESTILO IMPACIENTE
Quase Muitas Poucas Quase
sempre vezes vezes nunca
Necessito fazer as coisas o mais depressa possivel e
terminar de uma vez.
Falo tdo rapido que as pessoas sentem dificuldade em
me entender.
Sou impaciente.
Vivo apressando os outros.
Enquanto estou fazendo algo, ja penso na proxima
tarefa.
Evito pessoas lentas.
Faco as tarefas dos outros por ndo conseguir esperar
que terminem.
Nao tenho paciéncia para longas negociagdes.
Interrompo as pessoas para completar o que dizem.
Quando pergunto algo, quero uma resposta imediata.
SUBTOTAL: 3x 2x 1x 0x
TOTAL:
Soma dos resultados
TESTE 4 — ESTILO PERFECCIONISTA
Quase Muitas Poucas Quase
sempre vezes vezes nunca

Cada vez que faco algo, exijo minha maior
perfeicdo.

Custa-me fazer as coisas de um modo simples.




Estudo o assunto, minuciosamente, antes de
negociar.

Mesmo que faga algo bom, penso que deveria ter

feito melhor.

Sou organizado.

Sou formal.

Nao tolero os erros alheios.

Gosto de acordos detalhados.

As vezes travo 0s processos por ser muito
detalhista.

Quando compro algo, preocupo-me em saber 0s

detalhes do produto.

SUBTOTAL.:

1x

TOTAL:
Soma dos resultados

TESTE 5 —-ESTILO SEDUTOR

Quase
sempre

Muitas
vezes

Poucas
vezes

Quase
nunca

Sou persuasivo.

Sou popular.

Sou criativo.

Sou otimista.

Gosto de negociar como se fosse um
amigo.

Falo bastante.

Sou flexivel.

Sou pouco detalhista.

Percebo o que as pessoas querem.

Convengo as pessoas.

SUBTOTAL.:

3x

1x




TOTAL:
Soma dos resultados

ANALISE DOS RESULTADOS

0-5 pontos — Baixissima intensidade nesse estilo.
6-10 pontos — Baixa intensidade nesse estilo.
11-19 pontos — Média intensidade nesse estilo.
20-25 pontos — Alta intensidade nesse estilo.
26-30 pontos — Altissima intensidade nesse estilo.

Quanto mais baixa a pontuacdo, menor é a frequéncia com que vocé
demonstra o estilo analisado. E, quanto mais alta, mais frequentemente o
demonstra.

Teste 1 (p. 45) — COMPETITIVO
Teste 2 (p. 46) - COOPERANTE
Teste 3 (p. 47) — IMPACIENTE
Teste 4 (p. 48) — PERFECCIONISTA
Teste 5 (p. 49) — SEDUTOR



Capitulo 3




Os tipos de negociacao

Ndo sdo nossos talentos que mostram aquilo que realmente somos,
mas sim nossas escolhas.
J. K. Rowling

Como vimos, as pessoas tém estilos de agir relativamente estaveis e tendem
a atuar de acordo com esses padrOes em quaisquer circunstancias, o que é
um erro, pois diferentes situagoes pedem estratégias especificas.

Quando alguém negocia sempre do mesmo modo, torna-se previsivel e
poderd ser manipulado. E claro que precisamos ser coerentes para ter
credibilidade, porém é fundamental nos adaptarmos as quatro diferentes
modalidades de negociacdao que veremos a seguir.

A principal questao em qualquer bom acordo — vou repetir muito este
conceito durante todo o livro — é: negociacao € uma troca! Portanto, para
obter qualquer coisa, vocé precisara oferecer algo que interesse a outra
parte. Quanto mais atraente for sua oferta, mais facil sera alcangar seus
objetivos. Sempre se pergunte, antes de comecar qualquer analise: “O que
tenho para oferecer interessa a outra parte?”

G. Richard Shell, diretor do Programa de Negociacdo da Wharton
School, afirma que, em qualquer negociacdo, devemos levar em conta a
importancia de dois fatores: o resultado e o relacionamento. Ele traca uma
matriz de quatro quadrantes, que adaptei com as seguintes denominagoes:
acidental, cooperativa, equilibrada e utilitaria.

Vejamos no grafico a seguir.



Utilitaria | Equilibrada

Alto

Resultado

Acidental | Cooperativa

Baixo

Baixo Alto

Relacionamento

Negociacdo acidental
(baixa no relacionamento — baixa no resultado)

Trata-se daquela negociacdo em que o resultado ndo é importante, pois a
situacdo é pouco relevante ou banal. O relacionamento também importa
pouco, uma vez que, nesses €asos, vocé provavelmente ndo se encontrara
mais com a pessoa.

Exemplos:

Vocé percebe que um idoso atras de vocé na fila do banco gostaria de
passar na sua frente.

Um casal com um filho pequeno, duas fileiras atras no avido, solicita
trocar de lugar com voceé para que 0s trés possam viajar juntos.

Um motorista da sinal de luz para pedir passagem em um cruzamento
movimentado.

Nos trés casos, € provavel que nunca mais veja essas pessoas (baixa
importancia do relacionamento), e, se ceder e ajudar, perdera, no maximo,
alguns minutos (o resultado tem baixa relevancia).




Aqui também entram outras situacoes cotidianas que decidimos em
segundos, quase como respostas automaticas. Essas decisdes dependem
bastante da sua indole e do seu estado de espirito no momento da
negociacao. Se estiver atrasado ou muito estressado, tendera a ceder menos.

Negociacao cooperativa
(alta no relacionamento — baixa no resultado)

E aquela negociacdo em que estreitar o relacionamento é mais importante
do que obter um bom resultado. A vantagem de ceder no curto prazo,
pensando em manter uma boa relacdo, podera ser muito util e trazer créditos
para uma futura negociagao, cujos resultados sejam importantes para voce.

Exemplos:

Seu marido a convida para ir ao cinema assistir a um filme de acao,
genero do qual ndo é fa. Como ele esta muito empolgado, vocé aceita, mas
combina que, na proxima ida ao cinema, a escolha sera sua.

Um colega de trabalho pede que o ajude a preparar um relatério
chatissimo, que demandara pelo menos duas horas do seu tempo. Vocé
pensa um pouco e aceita, afinal ele é uma pessoa correta e no futuro
também podera ajuda-lo em areas que vocé nao domina.

Seu socio pede que vocé participe de uma reunidgo com um cliente
desagradavel. Mesmo ndo sendo sua area de dominio, vocé aceita participar
para nao deixa-lo sozinho com o sujeito.

Negociacdo equilibrada
(alta no relacionamento — alta no resultado)

E aquela negociacio em que manter um bom relacionamento é tdo
importante quanto obter um bom resultado.

Na pratica, sdo as negociacoes mais importantes e delicadas, para as
quais vocé precisara se preparar mais e ter bastante jogo de cintura, tendo
em vista que costuma ser dificil alcancar o que deseja e ainda satisfazer a
outra parte. A maioria das situacOes e técnicas apresentadas neste livro
relaciona-se a negociacoes equilibradas.



Exemplos:

O chefe de Vana pede que ela participe de um novo projeto, porém,
como a equipe é reduzida, tera de trabalhar nos proximos oito fins de
semana. Ela ndo é obrigada a aceitar, mas percebe a oportunidade e propde
uma troca: solicita um treinamento especial de uma semana.

Com essa atitude, mantém o relacionamento em alta, e, como seu chefe
precisa motiva-la, aproveita a situacdao para tentar obter um bom acordo.

A filha de Anabel, de 10 anos, tem o mau habito de dormir e acordar
tarde, e suas ameacas, reprimendas e discussoes nada adiantam. Ela nao
quer mais castiga-la, porque se sente mal, e sabe que oferecer um brinquedo
em troca de novos habitos nao trara resultado, pois, logo depois de ganhar o
presente, a menina retoma os horarios inadequados.

Ela conversou com o marido e chegaram a seguinte conclusdo: o sonho
da crianca é fazer uma excursao de trés dias com as coleguinhas, organizada
pela escola com toda seguranca. A proposta foi: cada dia que ela dormir
antes das 22 horas e acordar antes das 9 horas — com uma hora de
flexibilidade nos fins de semana — ganhara um ponto. Quando conquistar
200 pontos, a viagem estara garantida. Faltam 250 dias para o passeio e a
menina tera de se esforcar bastante.

No inicio dos anos 1990, estava comecando minha carreira de consultor.
O proprietario de uma pequena e promissora empresa me propos um projeto
de seis meses: coordenar a contratacdo e o treinamento de uma equipe de
vendas para uma nova linha de produtos.

Como era uma empresa de pequeno porte e eu estava no inicio, o
proprietario me ofereceu um valor 30% abaixo de minha proposta inicial.
Fiz a seguinte contraproposta: aceitaria o valor minimo, mas para um
contrato mais longo (um ano) e a participacao no eventual lucro, de modo
que, se tudo desse certo, eu ganharia muito mais. Foi um bom negdcio para
mim, que tinha tempo disponivel, e para o empresario, que correria poucos
riscos. No final do ano, o lucro dele foi excelente e eu ganhei o triplo do
valor de minha proposta inicial.

Negociacao utilitaria
(baixa no relacionamento — alta no resultado)



E aquela negociacdo em que ndo é importante manter um relacionamento de
longo prazo, mas € uma boa oportunidade de obter um 6timo resultado, sem
ter de forcar a barra ou enganar alguém. Ou seja, acontece quando o
contexto é muito favoravel e os riscos de conflitos, minimos.

Exemplos:

Francisco acaba de herdar um rarissimo carro de colecionador, em
estado impecavel e que funciona perfeitamente. Colecionar carros nao é seu
hobby e ndo ha a menor pretensdo de manté-lo. Ele fez um antncio na
internet e ficou surpreso com a grande quantidade de interessados dispostos
a fazer o pagamento a vista. Em sua cidade, havia uma feira de carros
antigos nos fins de semana, na qual marcou com dez interessados que
queriam conhecer sua reliquia. Nessa situacdo, a opcao mais logica é fazer
um leildo, uma vez que ele ndo conhece nenhum dos interessados e nao
quer manter um relacionamento futuro com eles. Quem pagar mais, leva!

Com o desaquecimento do mercado imobiliario em sua cidade, tém
aparecido dezenas de imoveis baratos, inclusive no bairro em que Lucia
gostaria de morar. Ela acaba de ser sorteada com uma carta de crédito em
um consorcio de imoveis e estd com dinheiro disponivel para comprar o
apartamento dos sonhos, a vista. Como é casada e ndo tem filhos, ndo tem
pressa e pode escolher, inclusive, imoveis novos, pois muitas construtoras
estdo com estoque alto, cobrando um valor até 30% abaixo do valor normal
de mercado.

O bom senso aponta que procure o imovel com muita calma e, quando
encontrar o que realmente lhe interessa, faca uma proposta 40% abaixo do
valor de mercado, e negocie aos poucos. Quando a oferta é grande, os
descontos costumam ser espetaculares para quem pode pagar a vista.

O avido esta lotado e o comissario de bordo avisa que houve
overbooking, ou seja, a empresa aérea vendeu mais passagens do que o0s
lugares de que dispOe. Lucas esta sentado, mas ha dez pessoas em pé, que
também compraram a passagem e querem viajar. O clima esta tenso e as
pessoas estdo muito irritadas com a situacdo. O comissario oferece um
proximo voo dali a trés horas e uma viagem gratis para quem aceitar ceder
o lugar. Cinco pessoas aceitam e descem do avidao. Como ainda faltam cinco
lugares, ele aumenta a oferta para duas viagens gratis, depois trés, até




chegar a quatro trechos gratis. Como Lucas ndo tem muita pressa, aceita a
oportunidade.

Em todos esses casos, os instintos tenderdo a falar mais alto e a pessoa
decidira com base em seu estilo: competitivos e impacientes cederdo menos
do que os cooperantes e os sedutores. O perfeccionista, provavelmente,
analisara a situacdo com calma antes de decidir.

Aqui, em geral, acontecem alguns problemas.

Os competitivos tentarao arrancar um bom resultado em qualquer
situacdo, sem levar em conta que poderdo por em risco o relacionamento
com muitas pessoas, o que dificultara obter bons resultados com elas no
futuro.

Os cooperantes tenderdao a valorizar qualquer relacionamento, cedendo
desnecessariamente em muitas situacoes e prejudicando-se na obtencao de
bons resultados.

Os impacientes podem perder 6timas oportunidades pela ansiedade de
resolver logo situacbes que demandariam tempo para acontecer
naturalmente. Isso ocorre porque muitas vezes se sentem estressados e
cansados.

Os perfeccionistas correrdo o risco de pensar demais e demorardo para
decidir em situacoes simples ou travardo acordos faceis de ser obtidos por
usar rigor exagerado.

Os sedutores, em geral, perderdo muito tempo tentando criar vinculos
emocionais com quem nunca mais verao, ou prejudicardao relacionamentos
por prometer mais do que poderdao cumprir.

Por isso, tdo importante quanto conhecer seu estilo sera analisar qual
modalidade de negociacdo — acidental, cooperativa, equilibrada ou utilitaria
— vocé tem pela frente e utilizar diferentes abordagens para cada uma delas.

No proximo capitulo, veremos o que motiva as pessoas a negociar e
como utilizar essa informacado para planejar bons acordos.



Capitulo 4




Os motivadores pelos quais se negocia

A melhor maneira de prever o futuro é crid-lo.
Peter Drucker

Quando se quer obter algo de alguém, é preciso saber identificar sua
“férmula” motivadora. Convém ressaltar que as pessoas sao muito mais
persuadidas por suas crencas do que pela razdo. Embora justifiquemos
nossos atos pela légica, quase sempre a decisdo é tomada pela emocao.

O psicologo norte-americano, Abraham Maslow, criou, na década de
1950, uma das mais importantes ferramentas para entender o
“funcionamento” das motivacOes nos seres humanos. Sua teoria, que
adaptei aqui, indica que praticamente todas as pessoas negociam por seis
motivacoes. Vamos a elas.

A partir da pagina 70, vocé podera executar um teste para identificar
seus motivadores predominantes e os secundarios. Vocé decide se vai
preenché-lo antes ou depois de ler o texto que vem a seguir.

Ganhar dinheiro

O principal objetivo é ganhar dinheiro, ter lucro. Quem negocia por essa

motivacao, aceita riscos e desafios, porque a vontade de ganhar é maior que

o medo de perder. Segurancga, praticidade e status tém pouca importancia.
SituacOes comuns de quem negocia por essa motivacao:

e investe em negocios de risco, como bolsa de valores ou compra de
imoveis depreciados para revenda;

 tem alta tolerancia a frustragao (“Se acertar duas posso errar uma.”);

e tem mais gana de ganhar do que medo de perder;



e busca melhor remuneracdao em detrimento do prazer, reconhecimento
ou seguranca;
 prefere trabalhar por comissao ou empreitada em vez de um valor fixo.

Caso — Ganhar dinheiro

No inicio dos anos 1980, Magim Rodriguez, diretor-geral da fabricante
de chocolates Lacta, estava decepcionado com a baixa venda de ovos de
chocolate de sua empresa para a rede de lojas Americanas. Ele conhecia o
presidente das Americanas, Beto Sicupira, e resolveu visita-lo pessoalmente
para vender os ovos de Pascoa da Lacta, nas 54 lojas da rede. Magim ouviu
de Sicupira uma resposta curta e grossa: “Nao tenho espaco em nenhuma
loja”.

Magim desafiou: “Se eu encontrar algum lugar, vocé compra?”

Sicupira emendou: “Compro. Mas duvido que ache”.

Magim passou o dia em uma das lojas do Rio de Janeiro, e, de fato, ndo
havia espaco. O andar térreo estava lotado de material escolar, papelaria e
utensilios para cozinha. O segundo andar estava repleto de roupas e
material de beleza; o terceiro andar, de brinquedos.

Desanimado, olhou para cima, como que a clamar por uma inspiracgao, e
ela veio: construir uma espécie de caramanchdo de madeira no teto das lojas
e pendurar os ovos. As Americanas ganhariam um espaco enorme e ele
venderia 0s ovos.

Magim sabia que o objetivo de Sicupira era ganhar o maximo de
dinheiro, aproveitando cada centimetro das lojas e, entdo, fez a proposta:
faria toda a instalacdo e penduraria os ovos, mas a Lacta sO aceitaria a
devolucdo de 5% deles. O risco seria todo da varejista.

Sicupira aceitou o risco. Os ovos foram pendurados em uma terca-feira
e, no sabado de Aleluia, o estoque esgotou-se, com uma venda cinco vezes
maior que a do ano anterior (de 40 para 200 toneladas de ovos).

O negocio aconteceu e foi um sucesso, porque Magim soube usar a
motivacdo de seu oponente a favor de ambos.

Evitar perda



Medo real ou presumido de perder algo: producdo, amizade, dinheiro,
trabalho, relacionamento. A pessoa arrisca pouco, pois o medo de perder é
maior do que a vontade de ganhar; prefere negécios, empregos ou produtos
“garantidos”. Teme muito ser enganado, nao receber o que foi combinado,
nao ter os prazos cumpridos ou ser passado para tras.

SituacOes comuns de quem negocia por essa motivacao:

e investe em modalidades de baixissimo risco, mesmo que a
remuneracao seja pequena;

e tem mais medo de perder do que vontade de ganhar;

e dificilmente trocaria um emprego estavel por outro com melhor
remuneracao;

 prefere ser remunerado por salario fixo;

» ¢é conservador nas tomadas de decisao.

Caso — Evitar perda

Eliane trabalha na mesma empresa ha doze anos, atualmente como
supervisora na area de logistica. F casada ha oito anos e ndo tem filhos; é
bastante econdmica e faz o possivel para poupar, no minimo, 10% do
salario mensal. Suas economias estio em uma caderneta de poupanca,
mesmo sabendo que outras aplicacOes apresentam um ganho bem maior.
Evita ao maximo fazer dividas e s6 compra o estritamente necessario.

Eliane é uma negociadora bastante desconfiada e jamais troca o certo
pelo duvidoso. Seus acordos visam muito mais a seguranca do que o lucro,
o prazer, o luxo ou a ostentacdao. Costuma demorar para tomar decisoes,
mesmo em negociacoes corriqueiras, e prefere perder um bom negécio a se
precipitar.

Ha dois anos, foi convidada pelo dono de uma empresa familiar, com
metade do faturamento da empresa em que trabalha, com a seguinte
proposta: assumir a geréncia de logistica com autonomia para organizar o
departamento; um salario fixo equivalente ao que ela ganhava, mas com um
bonus anual com base nos aumentos de produtividade que conseguisse; ela
se reportaria diretamente a ele.

Ao analisar a empresa, percebeu que a desorganizacao era grande, e o
dono, apesar de bem-intencionado, era bastante centralizador. A proposta




financeira era tentadora, os desafios enormes e haveria a necessidade de
muitas viagens nos primeiros anos para estruturar o departamento. Eliane
ficou muito indecisa, mas resolveu abrir o jogo com o chefe atual, antes de
tomar qualquer decisao.

A conclusao foi que ela recebeu um pequeno aumento na empresa atual
e acabou recusando a oferta. Hoje, tem sido sondada por outras empresas,
mas sO mudara de emprego se receber uma proposta irrecusavel.

Evitar incomodo

Quando essa motivacdo € a mais intensa, a pessoa prefere evitar
aborrecimentos ou qualquer tipo de burocracia. Ndo gosta de ser
incomodada e aceita pagar mais caro por isso. Quer as coisas simples,
rapidas e, se possivel, sem ter de participar diretamente de todas as etapas.
Muitas vezes, desiste ou interrompe negociacoes por acha-las desagradaveis
ou tediosas.

SituacOes comuns de quem negocia por essa motivacgao:

paga mais por conforto;

prefere negociar “pacotes completos”;

gosta de produtos simples de usar;

da mais valor a coisas praticas do que vistosas;
tem pouca tolerancia para negociar.

Caso — Evitar incomodo

Jarbas tem 55 anos, é casado e tem dois filhos adultos. Trabalha na area
de planejamento estratégico e viaja pelo Brasil prestando servicos em
empresas de médio porte. Tem como forte caracteristica de personalidade o
senso pratico; evita negociar com pessoas prolixas; entre o simples e o
complicado, decide sempre pelo mais simples. Tem horror a filas ou
qualquer tipo de aglomeracdao que o facam perder tempo; pode ficar anos
com o mesmo aparelho celular, modelo de TV ou carro por ja estar
acostumado e ndo por economia.

Mesmo nao sendo abastado, aceita pagar mais caro, desde que tenha um
servico ou um produto que lhe poupe aborrecimentos. Deixa o carro com
manobristas, procura horarios de voos menos cheios, escolhe hotéis perto




de onde vai trabalhar e, nas férias, prefere periodos de baixa temporada.
Chega e vai embora mais cedo de restaurantes, festas ou eventos; prefere
comprar produtos simples de usar e cujo manual tenha, de preferéncia, uma
unica pagina.

Jarbas € um negociador pratico, objetivo, que odeia longas discussoes e
que evita pessoas indecisas. Da muito valor aos prestadores de servico ou
vendedores que tragam a proposta “mastigada”, com poucos itens e
informacoOes faceis de ser comprovadas.

Seus clientes admiram sua objetividade e sua franqueza. Jarbas diz que
sO aceita trabalhos em que tenha certeza de obter sucesso, mesmo que a
remuneragao seja menor do que seria em casos mais complexos e, portanto,
de médio e longo prazos.

Sentir prazer

Quando essa motivacdao é a mais forte, o individuo conhece, com

profundidade, seu trabalho. Gosta de estudar todos os detalhes previamente,

tende a se entusiasmar com o processo de negociacdo e sente especial

prazer em debater, & exaustdo, os topicos que considera relevantes. E

necessario dominar o assunto para conseguir negociar com alguém assim.
SituacOes comuns de quem negocia por essa motivacao:

paga mais pela satisfacao;

prefere negociar com especialistas no assunto;
gosta de estudar manuais;

da mais valor a técnica do que a aparéncia;
tem muita tolerancia para negociar.

Caso — Sentir prazer

Grigori Perelman nasceu em 1966 e é considerado um dos maiores
génios da Matematica. Ele comecou a ficar famoso em 2002, quando
conseguiu resolver a famosa conjectura matematica de Poincaré, proposta
em 1904 e considerada um dos sete problemas mais dificeis do milénio.
Perelman vive em condi¢bes muito humildes em Sdo Petersburgo e se
recusa categoricamente a falar com a imprensa e a participar de quaisquer
sessOes publicas ou homenagens.




Em 22 de agosto de 2006, no Congresso Internacional de Matematicos,
recusou a Medalha Fields, prémio conhecido como o Nobel da Matematica.
Em 2010, recusou um prémio de 1 milhdo de dolares do Instituto de
Matematica Clay, nos Estados Unidos. Foi convidado para trabalhar em
universidades prestigiadas, incluindo Princeton e Stanford, mas rejeitou
todos os convites e trabalha em uma sala muito simples no Instituto de
Matematica Steklok.

Depois de centenas de recusas, ele resolveu dar uma rapida entrevista ao
jornal russo Komsomolskaya Pravda, e quando perguntado por que recusou
os prémios e as homenagens, Perelman respondeu: “Ndo estou interessado
no dinheiro nem na fama, uma vez que minhas pesquisas ocupam todo o
meu tempo e me satisfazem plenamente”.

Ele também disse ndo gostar de dar entrevistas, porque os jornalistas
querem apenas saber detalhes de sua vida pessoal. Afirmou ainda que teria
prazer em conversar sobre ciéncia e ndo a respeito de amenidades. O
jornalista que o entrevistou deu o seguinte depoimento: “Perelman me
causou a impressao de ser uma pessoa absolutamente saudavel e adequada.
E também realista, pragmatico e licido”. Ou seja, é uma pessoa normal,
apesar de nao dar importancia para o dinheiro, a fama e a convivéncia com
estranhos.

Obter reconhecimento

O principal propésito é o prestigio. E uma pessoa que se preocupa bastante
com o que os outros dizem e vé a opinido alheia como um fator muito
importante. Precisa se sentir reconhecido e valorizado durante o processo de
negociacdao. Tende a levar o trabalho para o lado pessoal e precisa saber
como podera capitalizar os resultados obtidos.

SituacOes comuns de quem negocia por essa motivacgao:

 prefere negociar com pessoas que o admirem,;
e gosta de lidar com pessoas bem-sucedidas;

e costuma ser otimista e entusiasmado;

e adora elogios

¢ busca reconhecimento.



Caso — Obter reconhecimento

A pessoa que tem o reconhecimento como motivador mais intenso
apresenta caracteristicas muito marcantes, como a necessidade de ser, social
e profissionalmente, aprovado; gosta de se vestir bem; prefere se relacionar
com pessoas que irradiem sucesso; motiva-se quando € publicamente
elogiado; e da atencdo especial a aparéncia fisica, procurando manter a
saide também por questOes estéticas.

Ndo ha nenhum problema ético em gostar de ser reconhecido e
admirado, uma vez que pode ser a energia que leva a pessoa a se esforcar
mais para atingir seus objetivos.

O caso do ex-bilionario Eike Batista ilustra muito bem o lado bom e o
ruim de ter essa motivacao em altissima escala. Eike comecou sua trajetoria
profissional vendendo seguros de porta em porta, depois adquiriu pequenos
negacios, e, como sempre foi muito ambicioso e determinado, agregou, aos
poucos, varios empreendimentos ligados a mineracao, em lugares de dificil
acesso, tornando-se bem-sucedido em varios deles.

No entanto, ha a sensacdo de que a necessidade de reconhecimento
sempre foi maior que sua motivacao por ganhar dinheiro. Essa situacdo
ficou muito clara nos ultimos anos: carros de luxo na sala de estar da casa;
excesso de exposicdo publica ao repetir exaustivamente o desejo de ser o
homem mais rico do mundo; enorme séquito de bajuladores que o
acompanhavam para todo lado; aversao a qualquer tipo de critica ou
cobranca de mais detalhes sobre seus negocios, e assim por diante.

Sabemos que a historia de Eike ndo acabara bem e serve de alerta
quanto ao apego exagerado a qualquer das seis motivacoes.

Entretanto, o desejo de ser reconhecido como competente e obter fama,
desde que bem administrado, pode ser um impulso poderoso para o sucesso.

Ser altruista

Esse individuo ja atingiu praticamente todos o0s objetivos pessoais e
financeiros, ou leva uma vida com poucas necessidades materiais. Em geral,
€ uma pessoa mais madura e tem um fervor idealista relacionado aos seus
projetos. Vé o bem comum como fator mais importante que qualquer
vantagem pessoal e leva muito em consideragdo o carater da pessoa com
quem negocia.



SituacOes comuns de quem negocia por essa motivacao:

faz trabalhos voluntarios;

preocupa-se com as necessidades alheias;

divide seus conhecimentos;

tem forte componente religioso;

prefere fazer o que gosta mesmo ganhando menos.

Caso — Ser altruista

Hoje, na India, cerca de 360 milhdes de pessoas vivem abaixo da linha
da pobreza — renda diaria inferior a 1 ddlar.

Além da pobreza extrema, muitos lugares conservam tabus medievais,
como € o caso da menstruacao: o uso de absorventes intimos é inacessivel
para boa parte da populacao e, durante o periodo menstrual, um nimero
enorme de mulheres ndo sai de casa, por vergonha. Para complicar, cerca de
70% das doencas reprodutivas sao causadas por falta de higiene durante
esse periodo.

Nascido em uma familia muito pobre, Arunachalam Muruganantham
presenciou o drama por que passavam muitas mulheres de seu vilarejo. Em
1997, ele resolveu mudar a situacdo: comecou a pesquisar materiais para
produzir absorventes baratos e higiénicos. Muruga, como prefere ser
chamado, pesquisou e, por mais de dez anos, testou todo tipo de materiais e
equipamentos disponiveis em areas pobres. Descobriu, por exemplo, que
usar celulose seria muito mais barato que algoddo, mas seu processo de
decomposicao encarecia muito o produto final. Construiu, depois de quatro
anos e com pouquissimos recursos, a propria maquina para decompor
celulose e passou a fabricar, artesanalmente, absorventes cerca de dez vezes
mais baratos que os tradicionais. Ele, entdo, abriu mao de boa parte do lucro
e comecou a negociar a operacdo de suas maquinas em sociedade,
exclusivamente, com mulheres muito pobres. Também definiu que todas as
vendas dos absorventes deveriam ser feitas por elas, para que nao houvesse
nenhum tipo de constrangimento com as compradoras.

Em outubro de 2014, as maquinas de Muruga funcionavam em cerca de
1.300 vilarejos Indianos. Ele diz que sua maior satisfacdo tem sido ajudar




milhdes de mulheres humildes a ter uma vida normal, desobrigando-as de
permanecer em casa no periodo menstrual.

As motivacoes funcionam de duas formas: a estrutural, que faz parte da
personalidade da pessoa, pois define e norteia muitas de suas decisoes; e a
conjuntural, que muda conforme a situagao ou uma necessidade imediata.

Significa, por exemplo, que vocé pode ter como motivador estrutural
mais forte ganhar dinheiro, mas também podera negociar apenas por prazer
quando se tratar de um hobby que vocé adora; evitar perda, quando estiver
em uma situacdo de risco; evitar incomodo, quando ndo estiver disposto a
enfrentar uma fila; obter reconhecimento, quando sentir necessidade de
aprovacao social; ou ainda ser altruista em uma situacdo em que queira
ajudar alguém.

Por isso, é fundamental analisar, em cada negociacdo, o que realmente o
motiva.

Outra pergunta importante, que muita gente se faz é: “Qual o melhor
motivador?” Na pratica, ndo existe motivador melhor ou pior.

Nada ha de errado, por exemplo, em ter a motivacao de ganhar dinheiro
mais intensa. E certo que esse desejo impulsionara a vida profissional da
pessoa, pois aumentara sua dedicacdo, seu esforco e seu comprometimento
no trabalho, para ganhar cada vez mais. Os problemas acontecem quando o
individuo prejudica intencionalmente outras pessoas para aumentar Seus
ganhos ou passa por cima dos padrdes éticos para levar vantagem.

A pessoa que tem evitar perda como motivador mais intenso tendera a
correr poucos riscos, buscara uma reserva financeira e sera reconhecida
como alguém que ndo toma decisOes intempestivas. Em compensacao, pode
perder boas oportunidades por medo de mudancas; ficar muito estressada
quando ndo conseguir controlar o ambiente ao redor; e sofrer por coisas
banais.

Quem tende a evitar incomodo com muita frequéncia foge de
polémicas, evita expor-se e procura 0s caminhos curtos, para evitar
complicacGes. Em excesso, esse motivador pode fazer com que a pessoa
pareca desinteressada e distante.



Pessoas que se motivam por sentir prazer costumam fazer o que gostam
na vida profissional e pessoal; sabem o que querem e sdo exigentes com 0
proprio bem-estar. Em excesso, podem demonstrar teimosia e egoismo.

Ja quem tem obter reconhecimento como motivador mais importante
tera como provaveis vantagens admiracdo alheia, grande rede de
relacionamentos e muita vontade de se destacar. Em excesso, essa
motivacdo pode indicar vaidade desmedida e foco mais nas aparéncias que
nos resultados.

O ser altruista como principal motivador traz claras vantagens para a
pessoa, como a paz de espirito, a sensacao de que esta contribuindo para um
mundo melhor e a autorrealizacdo. Quando exagerado, pode fazer com que
a pessoa pareca ingénua e fora da realidade.

A seguir, ha um teste para identificar a intensidade de cada uma das seis
motivacdes. Vocé constatara que possui todas elas, mas em diferentes
intensidades — uma ou duas costumam ser estruturais; duas ou trés
conjunturais, mas aparecem com certa frequéncia, e uma ou duas sao pouco
importantes em suas tomadas de decisao no dia a dia.

Vamos ao teste.

Sugiro que o teste a seguir seja preenchido com base naquilo que vocée
efetivamente é no dia a dia e ndo no que gostaria de ser. Seja sincero e
marque as respostas que mais se relacionam com seu jeito de ser.

Se vocé quiser preencher os testes on-line, acesse
www.negociequalquercoisa.com/testes
e coloque a senha
negociequalquercoisa

O que o motiva?

TESTE 1T — GANHAR DINHEIRO

Muitas
vezes

Poucas
vezes

Quase

sempre nunca

Quase ‘


http://www.negociequalquercoisa.com/testes

Invisto em ativos de risco.

Estou sempre procurando novas fontes de renda.

Priorizo a boa remuneracao.

Tenho mais gana de ganhar do que medo de
perder.

Mudaria de profissdo ou negocio se tivesse
chance de ganhar mais.

Mudaria de cidade se fosse financeiramente
vantajoso.

Compro bens para revender.

Sou arrojado.

Sou corajoso para fazer negocios.

Prefiro ganhar por comissao a ter um salério fixo.

SUBTOTAL: 3x 2 X 1x 0x
TOTAL:
Soma dos resultados
TESTE 2 — EVITAR PERDAS
Quase Muitas Poucas Quase
sempre vezes vezes nunca

Prefiro investimentos com baixo risco, mesmo que
remunerem pouco.

Prefiro comprar produtos que tenham garantia.

Gosto de estabilidade no trabalho.

Nao compro por impulso.

Faco seguros (carro, vida, casa).

Prefiro fazer pequenos servicos em casa para
economizar.

Sou conservador.

Sou precavido.




Nao troco o certo pelo duvidoso.

Sou desconfiado.

SUBTOTAL:

1x

TOTAL:
Soma dos resultados

TESTE 3 — EVITAR INCOMODO

Quase
sempre

Muitas
vezes

Poucas
vezes

Quase
nunca

Prefiro negociagoes objetivas.

Evito visitar muitas lojas no mesmo dia.

Tenho pouca tolerdncia para negociar.

Aceito pagar mais caro para nao me incomodar.

Prefiro vendedores que me poupem trabalho.

Prefiro pagar pequenos servigcos em casa para evitar
ter de fazé-los.

Prefiro produtos simples de usar.

Prefiro usar roupas mais confortaveis do que bonitas.

Prefiro comprar varias coisas no mesmo lugar para
evitar o incomodo de procurar.

Prefiro coisas praticas, mesmo que custem mais caro.

SUBTOTAL.:

TOTAL:
Soma dos resultados

TESTE 4 —SENTIR PRAZER

Quase
sempre

Muitas
vezes

Poucas
vezes

Quase
nunca

Visito muitas lojas até achar o produto ideal.

Fazer compras é um grande prazer.




Qualidade é mais importante que preco.

Adoro falar sobre meu trabalho.

Gasto horas estudando os manuais para usar
melhor os produtos.

Tenho paciéncia para negociar o que me
interessa.

Envolvo-me em todos os processos de uma
negociagao.

Levo meu hobby a sério.

Sou detalhista.

Gosto de analisar as pessoas antes de negociar
com elas.

SUBTOTAL: 3x 2 X Ix 0x
TOTAL:
Soma dos resultados
TESTE 5 — obter RECONHECIMENTO
Quase Muitas Poucas Quase
sempre vezes vezes nunca

Gosto de divulgar meus resultados.

Tenho como referéncia pessoas de
sucesso.

Gostaria de ser famoso.

Prefiro me relacionar com gente bem-
sucedida.

Gosto de ter meu trabalho reconhecido.

Sou vaidoso.

Procuro me destacar.

Tenho orgulho de ser como sou.

Gostaria de comandar outras pessoas.




Procuro me vestir bem.

SUBTOTAL.:

3x

2X

1x

0x

TOTAL:
Soma dos resultados

TESTE 6 — ser ALTRUIsta

Quase
sempre

Muitas
vezes

Poucas
vezes

Quase
nunca

Faco trabalhos voluntarios.

Sinto-me realizado profissionalmente.

Procuro contribuir com a sociedade.

Minha religido é prioridade de vida.

Estou financeiramente satisfeito.

Tenho poucas necessidades materiais.

Dou bons exemplos de conduta.

Prefiro fazer o que gosto, mesmo
ganhando menos.

Divido meu conhecimento.

Encaro meu trabalho como uma missao.

SUBTOTAL:

3 x

2 X

1x

0x

TOTAL:
Soma dos resultados

Analise dos resultados:

0-5 pontos — Baixissima intensidade dessa motivacao.
6-10 pontos — Baixa intensidade dessa motivacao.
11-19 pontos — Média intensidade dessa motivacao.

20-25 pontos — Alta intensidade dessa motivacao.
26-30 pontos — Altissima intensidade dessa motivacao.




Quanto mais baixa a pontuacdo, menor é a frequéncia com que vocé
demonstra a motivacao analisada. E, quanto mais alta, mais frequentemente
a demonstra.

Teste 1 (p. 70) - GANHAR DINHEIRO
Teste 2 (p. 71) — EVITAR PERDA
Teste 3 (p. 72) — EVITAR INCOMODO
Teste 4 (p. 73) — SENTIR PRAZER
Teste 5 (p. 74) — RECONHECIMENTO
Teste 6 (p. 75) — ALTRUISMO



Capitulo 5




Os trunfos para negociar melhor

Ndo deixe o que vocé ndo pode fazer interferir no que pode.
John Wooden

Existem, pelo menos, cinco grandes trunfos para se posicionar melhor em
qualquer negociacao. Ter pelo um deles facilitara o fechamento do acordo
mais favoravel a voce.

Nao se trata de nenhum tipo de “esperteza”, artimanha ou técnica de
manipulacdo, pois a autoridade moral deriva da seguranca que o individuo
tem para usar suas armas mais poderosas sem entrar em nenhum tipo de
malandragem ou parecer arrogante.

Quanto mais trunfos possuir, menos esforco tera de fazer para obter o
que deseja em qualquer acordo.

Vamos a eles.

Expertise

Tem relacdo com a habilidade ou a capacidade técnica. Se a pessoa €
comprovadamente especialista em alguma area, sem duvida sua opinido ou
seu posicionamento valem muito. Um ou mais desses requisitos indicam
expertise:

e ser “mao na massa”: anos de trabalho, com bons resultados
comprovados;

o formacdo académica consistente em instituicoes de ponta;

o ter trabalhos cientificos publicados em instituicGes internacionalmente
respeitadas;

e ser indicado por vizinhos, amigos, clientes e até estranhos, como
pessoa que sabe o que esta fazendo, e com qualidade;



* muita experiéncia pratica;
e ser referéncia no assunto.

Credibilidade

Demora anos para ser conquistada e normalmente é fruto de muito esforco,
estudo, dedicacdo, comprometimento e a maneira com que a pessoa negocia
com seus diferentes interlocutores no decorrer da vida. Ou seja, tem muito a
ver com seu histdrico de vida.

A qualidade e a quantidade de informacdes estdo cada vez mais
acessiveis. Se vocé digitar o nome de qualquer profissional liberal no
Google, aparecera todo o historico dele. Os bons negociadores sao como
um livro aberto, pois, além de ndo terem nada a esconder, tétm o que
mostrar. Um ou mais destes requisitos indicam credibilidade:

e reputacao de pessoa integra, em suas relacOes profissionais e pessoais;

e ter historico como mediador de conflitos na empresa em que trabalha,
ou no cotidiano social e familiar;

 ser fonte de jornais, revistas, canais de TV ou emissoras de radios que
tenham credibilidade;

¢ ser conselheiro ou consultor de empresas relevantes;

e obter premios ou reconhecimento de institui¢coes respeitadas.

Poder

Se a pessoa é famosa, ou tem um cargo de destaque, ou muito dinheiro, ou
grande admiracdo publica ou mais de um desses atributos, obviamente tera
muito poder para influenciar os rumos da maioria das negociacdes das quais
participa. Um ou mais destes requisitos indicam poder:

¢ ser influente;

¢ ter muito dinheiro;

e ter um cargo de direcao em uma empresa de renome;
e ter um negocio bem-sucedido;

e ser muito bem relacionado.



Talento natural

O individuo pode levar vantagem em uma negociacdo, quando é
naturalmente talentoso em alguma area. Em muitos casos, um talento
especial gera curiosidade ou admiracdao e funciona como quebra-gelo.
Alguns talentos valiosos para facilitar negociacoes:

e habilidades artisticas: ser divertido, fazer imitacOes, tocar um
instrumento musical, entre outras, mesmo que de forma amadora;

e habilidades sociais: ser empatico, bom organizador de festas, bom
conselheiro, ter muito jogo de cintura ou alto grau de inteligéncia
emocional;

e habilidades esportivas: atuar com destaque no ténis, no futebol, no
volei, na pescaria, na corrida, ou em qualquer outro esporte;

e habilidades intelectuais: ser muito inteligente, ter raciocinio rapido ou
memoria infalivel; além de gerar admiracdo, contribui para analisar
rapidamente o contexto;

 habilidades profissionais: ser empreendedor, bom orador, executar bem
varias tarefas, traz uma aura de competéncia que pode ajudar em
varios tipos de acordo.

Padroes

Mesmo que a pessoa tenha pouco dos trunfos anteriores (em geral,
individuos muito jovens ainda tém pouco a mostrar), ainda podera contar
com a forca dos padroes. Um padrdao nada mais é que a referéncia numeérica
de mercado e, quanto mais conhecida a referéncia (6rgao de pesquisa,
associacdo de classe, tabela de salarios de um grande jornal etc.), mais
poderosa sera.

Imagine que vocé queira muito comprar um apartamento em
determinado bairro, e o dono do imével de que gostou lhe peca 10 mil reais
pelo metro quadrado.

O que determinara se o valor é justo sera o padrao de mercado, que,
nesse caso, podera ser levantado em poucos minutos em uma pesquisa na
internet com imoveis no mesmo bairro, analisando o tipo de acabamento, o
tempo de construcdo, o grau de conservacao etc. Uma referéncia ainda mais



poderosa sera averiguar por quais valores foram vendidos apartamentos, no
mesmo prédio, nos ultimos meses.
Os padroes valem para muitas situacoes:

e compra ou venda de um carro;

e salario atual (se estiver pensando em pedir aumento);

e quanto pagar por um curso de idiomas, palestra ou curso de pos-
graduacao;

e valor da escola dos filhos;

e quantidade de horas de treinamento recebidas em sua empresa;

e preco de um eletrodoméstico ou qualquer bem de consumo;

 aluguel de uma casa na praia;

e valor da hora ou do dia de uma consultoria;

e quantidade de comentarios positivos no LinkedIn ou no Facebook, a
respeito da qualidade do trabalho de um profissional (cirurgiao
plastico, dentista, fisioterapeuta, eletricista, corretor de imoveis,
advogado e dezenas de outros prestadores de servico).

Os padroes nao resolvem tudo, mas indicam uma referéncia para que a
negociacdo nao comece do zero ou sem base de mercado. Se a pessoa
cobrar mais caro que a média, precisara ter argumentos muito solidos para
convencer seu interlocutor.

Por outro lado, se vocé é o prestador de servico, a regra para definir seu
preco € a mesma. Qual é sua expertise, sua credibilidade, seu poder de
influéncia e seu talento natural? Qual é o padrao de precos de concorrentes
diretos? Ha muita ou pouca gente atuando na mesma area?

Se estiver comecando, obviamente sua remuneracdo precisara ficar
abaixo da média de mercado, até se tornar mais conhecido e aumentar seu
preco aos poucos. Se ja estiver no auge, provavelmente seus valores € que
balizardo o mercado em seu limite mais alto. Ou seja, vocé precisara
analisar seus trunfos (expertise, credibilidade, poder e talento) para definir
se seu preco ficara abaixo, na média ou acima do padrao de mercado.

Vamos a dois casos para contextualizar a teoria.

Caso — A escolha do pediatra




Pedro e Cintia estavam casados havia dez anos e eram
profissionalmente muito bem-sucedidos, quando, enfim, decidiram ter um
bebé. Quando Cintia estava no sétimo meées de gravidez, comecaram a
procurar um pediatra para atender a filha. Queriam um profissional que
tivesse expertise, credibilidade, talento para lidar com criancas e
disponibilidade para atender emergéncias, considerando que seriam pais de
primeira viagem. Assim, obtiveram trés 6timas indicagoes e foram conhecer
os médicos.

O primeiro tinha mais de trinta anos de experiéncia, era professor de
uma universidade federal, possuia muitos trabalhos cientificos publicados e
disse estar disponivel para emergéncias. O problema é que o acharam muito
frio para lidar com criancas e nao se sentiram a vontade para aprofundar a
conversa.

O segundo também era experiente, transmitia credibilidade e parecia ter
talento para lidar com criancas, pois vinha a sala de espera chamar as maes
para a consulta e aproveitava para brincar com as criancas que aguardavam.
Entretanto, notaram dois problemas: muito atraso no atendimento e excesso
de pacientes que aguardavam. Na conversa, ele disse que estaria disponivel
para ligacOes de emergéncia, mas, como viajava muito para congressos,
algumas vezes ndo poderia atender.

A terceira, doutora Silvia, os encantou. Possuia mais de vinte anos
como pediatra, muita credibilidade — foi indicada por outros cinco pais,
inclusive dois médicos —, 6timo relacionamento com criancas, pontualidade
no atendimento, pouca gente aguardava na sala e um unico problema: o
valor da consulta era o mais alto de todos.

Ao conversarem com ela, entenderam o motivo. Silvia explicou que
cada consulta durava uma hora; atendia um nimero restrito de pacientes por
dia; tinha um celular a disposicdo para emergéncias e, quando esta em férias
ou congressos, seu telefone fica com a irma, que também é pediatra.

Além disso, é o tipo de pessoa que deixa qualquer um a vontade:
atenciosa, boa ouvinte, empatica e, ao mesmo tempo, assertiva. Ou seja, a
doutora Silvia reunia expertise, credibilidade e talento para lidar com
criangas, o que permitia que cobrasse um valor de consulta acima do padrao
de mercado.

Pedro e Cintia decidiram por ela e, passados mais de dez anos,
concluiram que fizeram um 6timo “investimento” na saide da filha.



Realizaram todas as consultas recomendadas e ligaram quando houve
emergéncia, algumas vezes de madrugada, e sempre foram bem atendidos.

Caso — A escolha do palestrante

Recebo pedidos de cotacdo para palestras e treinamentos quase todos 0s
dias e, sempre que possivel, procuro conversar por telefone com a pessoa
interessada para criar algum vinculo pessoal (o que € praticamente
impossivel fazer apenas por e-mail), a fim de entender como poderia
atender as suas necessidades, ajustar o conteudo e, é claro, negociar meus
honorarios.

Quando meu interlocutor considera o valor acima de seu orcamento,
procuro verificar se ha possibilidade de negociacdo e, na maioria das vezes,
ha. Quando consigo criar alguma intimidade, a pessoa abre o jogo:

— Olha, Eduardo, para ser sincero até poderiamos pagar mais, mas
Nnosso novo gerente esta relutante.

— Qual o motivo da relutancia?

— Ele nao é da area de eventos, considera os valores cobrados muito
altos e resolveu estipular um teto de “x”.

— Voce esta conseguindo boas op¢oes com a verba aprovada?

— Pior que nao! Preciso contratar trés palestrantes e até agora nao
consegui fechar com nenhum. Estamos a poucas semanas do evento, e o
valor de que disponho ndo chega nem perto do que cobram nossas
principais opgoes. Se ndo houver tempo habil, teremos de escolher apenas
um para que o orcamento seja suficiente. Em sua opinido, quais critérios
deveriamos considerar na contratacao de um palestrante e que argumentos
eu poderia levar para meu chefe?

— A primeira coisa a analisar sdao seus objetivos. Quer algo mais
motivacional ou técnico? Alguém mais emotivo ou impactante? Sério ou
engracado? Quer que o publico interaja ou nao? Prefere uma celebridade ou
alguém pouco conhecido, mas que surpreenda? De posse dessas respostas, a
segunda providéncia é o tempo. Da proxima vez, comece a avaliar as
opcOes com pelo menos seis meses de antecedéncia.

— A terceira € analisar a expertise, ou seja, ha quanto tempo a pessoa
faz palestras, com que frequéncia e quanto ela de fato entende do assunto. A
quarta é a reputacao. Pesquise no Google e veja o que aparece. Gente séria




tem muitas mengoes positivas, entrevistas, artigos, videos e quase nada
negativo.

— A quinta providéncia € analisar quem sdo os clientes e ha quanto
tempo. Quanto mais relevantes forem os contratantes, melhor o controle de
qualidade. A sexta é verificar os padroes. Descubra quanto cobram os mais
caros e 0s mais baratos. Na verdade, um palestrante ndao cobra por uma hora
de trabalho, cobra por toda sua experiéncia e por aquilo que o mercado
aceita pagar. Nao é possivel escapar da lei da oferta e da procura. No meu
caso, cobro por uma experiéncia pratica de mais de 30 mil horas falando e
trabalhando sobre o tema.

— Por ultimo, faca um test drive. A melhor opcao sera assistir ao
profissional ao vivo. Se nao for possivel, parta para o plano B. Praticamente
todos os palestrantes tém videos gravados ao vivo. Sugiro que os encontre
na internet, e assista até encontrar aquele de que realmente goste. Preste
atencao em conteudo, objetividade, linha de raciocinio, coeréncia, bom
humor, presenca de palco e qualificacdo para lidar com o publico. Ou seja,
analise a expertise, a credibilidade, o poder de influéncia e o talento natural
do palestrante para saber se ele realmente vale o que cobra.

— Todo o “pacote” estara la e a decisdao sera muito mais facil. Os mais
caros sao aqueles com maior demanda, mas nem sempre se encaixarao
melhor em seu evento. O que realmente custara muito caro é levar alguém
que ndo atenda as expectativas, ou pior, faca vocé e seu gerente passarem
por um grande constrangimento, caso o publico ndo aprove. Muitas vezes, ¢é
melhor contratar um profissional fora de série do que trés apenas bons.

— Farei isso. Assistirei aos videos, a comecar por um seu. Alguma
sugestao?

— Sugiro que escolha qualquer um, aleatoriamente, e se gostar,
continue assistindo para avaliar se minhas 30 mil horas de experiéncia
valem o que cobro! (risos...). Se houver qualquer duvida, ndao hesite em me
procurar novamente, combinado?

— Combinado!

O que pode prejudicar suas negociacoes



Da mesma forma que expertise, credibilidade, poder, talento natural e
padrOes aumentam a autoridade para conseguir bons acordos, ha certas
atitudes, habitos e comportamentos que deixam a pessoa vulneravel e com
poucas chances de obter o que deseja. Vamos aos principais:

* Incoeréncia — Falar algo e fazer o oposto destréi a credibilidade de
qualquer um. As pessoas ouvem e pensam: “La vem ele dizendo que
precisamos ser pontualissimos, mas sempre chega atrasado e nao
termina nada no prazo que estipula”.

e Prometer e nao cumprir — Pessoas com fama de exageradas, levianas
ou antiéticas acabam tendo dificuldade para conseguir as coisas mais
simples, pois 0s outros sempre desconfiam de que o combinado ndo
sera entregue. “Se ele disse que a encomenda chegara no dia 30, ja sei
que provavelmente demorara no minimo mais duas semanas além do
prazo.”

e Despreparo — Quase todos toleram alguma inexperiéncia ou
nervosismo, mas poucos aceitam gente despreparada que tenta
negociar o que ndao conhece ou se mete em algo cujo funcionamento
ndo entende. Se marcamos uma reunido e notamos que NOSSO
interlocutor ndo domina o assunto, ficamos muito decepcionados e
perdemos completamente a confianca em tudo o que esta sendo dito.

* Arrogancia — Por mais que a pessoa seja poderosa ou qualificada em
sua area de atuacdo, perdera muitas oportunidades se demonstrar
arrogancia, grosseria ou prepoténcia. Qualquer um prefere negociar
com quem € muito bom no que faz, mas ndo repete isso a cada dez
minutos.

o Falta de empatia — Empatia é a habilidade de colocar-se no lugar do
outro. Negociar bem significa entender que as pessoas tém um estilo,
motivacoes e necessidades, muitas vezes, diferentes das nossas.
Imagine que vocé va a uma loja e peca ao vendedor uma roupa mais
conservadora e ele apareca com outra extravagante e transparente, e
ainda insista para que vocé experimente, dizendo que a adora. Ele ndo
se colocou em seu lugar e tentou vender algo de que ele gosta.

e Desequilibrio emocional — Raiva, choro, excesso de agressividade,
medo aparente ou apatia levam a negociacao ao pior dos mundos: o
das emocoes descontroladas. Quem costuma se deixar levar pelas



emocoes, torna-se presa facil para os mal-intencionados ou cria a fama
de dificil de lidar, afastando, principalmente, quem ndo gosta de
negociar com gente grosseira, chata ou excentrica.



Capitulo 6




A BATNA

Seu poder de influéncia se encontra em quaisquer razdes que levem o
outro lado a querer ou precisar de um acordo com vocé.
Bob Wolf

Outra providéncia importantissima — e indispensavel em negociagoes
dificeis — é estudar alternativas para fortalecer sua posicao.

Quanto mais poderosas forem suas alternativas, maiores serdo suas
chances de alcancar um acordo vantajoso. O fundador do Programa de
Negociacdo da Universidade Harvard, William Ury, afirma que a BATNA —
Best Alternative to a Negotiated Agreement (Melhor Alternativa a
Negociacdo de um Acordo) — é uma ferramenta poderosa para aumentar sua
influéncia em qualquer negociacao.

Por exemplo:

e se estiver negociando um aumento de salario, sua BATNA pode ser
uma oferta para trabalhar em outra empresa;

e se esta comprando e o vendedor nao quer dar desconto, sua BATNA é
mudar de loja;

e se seu pai ndo quer (ou nao pode) bancar um curso no exterior, sua
BATNA pode ser trabalhar em meio turno para pagar a viagem;

* se seu esposo se recusa a ir a uma festa de formatura com vocé, sua
BATNA pode ser convidar uma amiga;

e se estiver participando de um processo de selecdo muito dificil, sua
BATNA pode ser fazer parte de outros processos;

e se seu SOCi0O ndo quiser arriscar um investimento em um novo projeto,
sua BATNA pode ser criar uma nova empresa;



 se seu chefe o esta assediando moralmente, sua BATNA pode ser levar
0 caso aos superiores dele;

e se vocé esta vendendo e o cliente esta irredutivel quanto ao preco, sua
BATNA pode ser dividir a venda para dois ou trés clientes menores
que darao o mesmo lucro final;

e se vocé tem um projeto excelente e seu principal cliente ndao esta
dando valor, sua BATNA pode ser mostrar o projeto para outros
potenciais compradores;

» se um subordinado esta fazendo corpo mole, sua BATNA sera preparar
um profissional para substitui-lo;

e se seu gerente de banco ndo quiser aumentar a remuneracao de um
investimento, sua BATNA sera procurar outros bancos;

e se sua operadora de cartdao de crédito insiste em cobrar uma anuidade,
sua BATNA sera encontrar outra que nao cobre;

e se o0 comprador nao quiser valorizar o preco de seu carro, sua BATNA
sera procurar outras concessionarias;

e se o fornecedor de sua empresa continuar atrasando as entregas, sua
BATNA sera conseguir mais dois ou trés fornecedores.

Seu poder de negociacdo depende menos de vocé ser mais bem
relacionado, mais inteligente, mais poderoso ou mais rico do que seu
oponente e sim da qualidade de sua BATNA.

Afinal, mesmo pessoas poderosas respeitam quem tem boas opcoes.
Entretanto, ndo se esqueca de que suas alternativas nao devem ser utilizadas
para ameacar, mas para fortalecer sua posicdo, dar-lhe seguranca e aumentar
seu poder de argumentacao.

Uma boa BATNA é tdo poderosa, que vocé podera se dar ao luxo de
optar por ela se a negociacao nao der certo e, ainda assim, obter um 6timo
resultado final. Portanto, ela ndo pode ser, em nenhuma hipotese, um blefe.

Outra tarefa fundamental, como veremos adiante, sera analisar a
BATNA de seu oponente, o que o ajudara a neutraliza-la, para que a
negociacao ocorra em condicoes semelhantes.

E incrivel a quantidade de pessoas que iniciam negociacdes sem
analisar alternativas. Portanto, prepare opcoes antes de a negociacao
comecar e baseie-se no poder das alternativas que voce tem.



Agora que vocé ja conhece as bases de qualquer negociacao,
encerramos a Parte I deste livio com um pequeno resumo.

PARTE I - A BASE

O que voceé precisa saber antes de negociar qualquer coisa

1. O que voceé perde ao ndo saber negociar.

2. Os estilos — competitivo, cooperante, impaciente, perfeccionista e
sedutor.

3.0s tipos de negociacdao — acidental, cooperativa, equilibrada e
utilitaria.

4. Os motivadores — ganhar dinheiro, evitar perda, evitar incomodo,
sentir prazer, obter reconhecimento e ser altruista.

5. Os trunfos — expertise, credibilidade, poder, talento natural e padrdes.

6. A BATNA - alternativas relevantes.

A seguir, na Parte II, veremos como nos preparar adequadamente para
negociar com confianga e com bons argumentos.



Parte |l

A PREPARACAO




Aquilo que muitos chamam de sorte é, na verdade, cuidado com os
pormenores.



Winston Churchill

Esta é uma fase pouco utilizada e valorizada pela maioria dos
negociadores brasileiros, que, em geral, abusam do “jeitinho” para
resolver problemas ou conseguir o que precisam por meio do improviso.
Isso ndao quer dizer que ser flexivel seja ruim, porém exagerar nesse
expediente pode causar problemas, quando analisamos o médio e o longo
prazos.

Também ha pouco cuidado com a preparacdo, pois a maioria das
metodologias de negociacdo € muito complexa para nao especialistas, que €
o caso de grande parte das pessoas.

Como vocé vera a seguir, para acordos simples, como onde passar um
feriado com a familia, uma boa preparacdo pode ser feita em poucos
minutos, e para negociacoes mais complexas, como a compra de um
imovel, em algumas horas.

Tudo dependera de como adaptar a metodologia a seguir a cada
situacdo. A tendencia €é de que, depois de usa-la por cinco ou seis vezes,
comece a automatizar os passos, seguindo-os, sem muito esforco.

Quanto mais preparado estiver, mais seguranca voceé tera e demonstrara.

A preparacao contempla cinco fases:

1. Autoanalise

2. Analise de seu oponente

3. Definicao de metas

4. Estratégias de concessoes 5. Gestao de conflitos/como lidar com
gente dificil
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Autoanalise

O que vocé faz tem de ser coerente com o que vocé fala. Se isso ndo
acontece, nada vale.
Roberto Setubal

Varios pesquisadores, entre eles, o ganhador do prémio Nobel de Economia
em 2002, Daniel Kahneman, afirmam que percebemos o mundo como se
usassemos uma lente que distorce a realidade, normalmente a nosso favor.

Kahneman explica em seu livro, Rapido e devagar: duas formas de
pensar, que quase todas as pessoas tém percepcoes distorcidas de como as
coisas sdao na realidade, uma vez que o cérebro humano é contaminado por
expectativas e percepcoes irrealistas.

Ele concluiu que as falhas nos processos decisérios sao regra, e nao
excecdo. Por isso, criamos caminhos mentais falhos que organizam nossa
tomada de decisdo. O problema é que um roteiro equivocado nos leva a
acreditar que nossas propostas sdo perfeitamente justas e que “qualquer
pessoa com bom senso as aceitaria facilmente”.

Isso ocorre porque temos a ilusdao de que os outros percebem a realidade
da mesma forma que nés, o que ndo é verdade na maior parte dos casos.
Essas ilusdes causam transtornos, conflitos, impasses e prejudicam a
obtencdo de acordos mutuamente vantajosos.

Portanto, conhecer-se bem é uma variavel fundamental em qualquer
negociacao, com a vantagem de que podera ser usada em varios aspectos de
sua vida e, é evidente, em negociacoes futuras, pois o investimento de
tempo para conhecer-se ndo precisard ser repetido. E um “custo” que vocé
SO tera uma vez.

Se souber o que seus instintos o induzirdo a fazer, certamente sabera
como controla-los, conforme necessario. Isso quer dizer que vocé precisara
ser coerente com seu estilo, pois ninguém consegue manter um personagem



por muito tempo, e também se adaptar as diferentes negociacdes, mantendo
uma conduta confidvel ao longo dos anos, para adquirir credibilidade e
respeito.

Para isso, vamos utilizar a base que vimos na Parte I.

Qual a sua intensidade em cada estilo de negociacao? (Resultado do
teste das paginas 45 a 50.)

Competitivo
Cooperante
Impaciente
Perfeccionista
Sedutor

Cuidado com os extremos! Procure usar a parte boa e controlar a ruim,
independentemente do contexto, e fique atento se tiver um estilo mais
intenso, pois sera facilmente percebido e podera deixa-lo em desvantagem.

Como agir em cada tipo de negociacao?

Acidental — baixa importancia no relacionamento e no resultado.
Relaxe e use seu estilo predominante, pois vocé tem pouco compromisso
com os resultados e com os relacionamentos envolvidos.

Cooperativa — alta no relacionamento/baixa no resultado.br
/>Independentemente de seu estilo (mesmo que seja uma pessoa
supercompetitiva), tenha foco mais no relacionamento de longo prazo que
no resultado de curto prazo.

Equilibrada — alta importancia no relacionamento e no resultado.

Trata-se da negociacdo mais complexa e que exigira mais trabalho, esforco,
concentracao e tempo, tendo em vista que vocé precisara preservar o
relacionamento sem abrir mao de bons resultados.

Utilitaria — alta no resultado/baixa no relacionamento.
Grande oportunidade de obter 6timos resultados (em especial para os



cooperativos), sem ter de gastar muita energia para preservar 0s
relacionamentos.

A conclusdao é de que as negociacOes acidentais, cooperativas e
utilitarias requerem pouca preparacao, considerando que uma analise rapida
sera suficiente, na maioria dos casos, para que vocé se posicione da forma
mais adequada.

As negociagoes equilibradas, como ja vimos, sdao as mais delicadas, e
demandardao uma analise mais profunda dos itens que veremos em seguida.

Qual ¢ a sua intensidade em cada motivador?
(Conforme teste das paginas 70 a 76.)

Ganhar dinheiro
Evitar perda

Evitar incomodo
Sentir prazer

Obter reconhecimento
Ser altruista

Quais sdo seus trunfos? (Alto/médio/baixo.)

Expertise
Credibilidade
Poder
Talento
Padroes

O que pode atrapalhar (e sempre precisara ser controlado)?

Incoeréncia

Prometer e ndao cumprir
Despreparo

Arrogancia

Falta de empatia
Desequilibrio emocional

Qual é sua BATNA (alternativas)?



Ela é forte, média ou fraca?
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Analise de seu oponente

O negociador inteligente convence seu oponente de que entende 0s
argumentos dele.
Samuel Coleridge

O prémio Nobel de Economia foi dado em 2005 a Robert Aumann e
Thomas Schelling, pelo aprofundamento dos estudos sobre a Teoria dos
Jogos.

O principio basico da teoria é o de que o jogador deve colocar-se no
lugar de seu oponente e interpretar seu modo de pensar e agir. Ele antecipa,
assim, as consequéncias das decisoes alheias e utiliza essa informacao para
definir sua melhor opcdo, em cada jogada. O tempo gasto em estudar as
motivagoes, necessidades e o estilo do outro jogador deve ser proporcional
a importancia da negociacao.

Uma negociacao acidental — como ceder ou nao seu lugar em uma fila —
requer segundos de analise. Uma negociacao cooperativa — como deixar um
colega assumir o protagonismo em uma reunido — demanda poucos minutos
de analise, pois voces ja se conhecem bem e seu objetivo mais importante é
colaborar para reforcar ainda mais os lacos que ja tém. Uma negociacao
utilitaria — como a venda de uma bicicleta que vocé usa pouco para alguém
que conheceu na praia e esta muito interessado — também sera rapida. Seu
grande empenho devera ser dedicado as negociacoes equilibradas — como
pedir um aumento de salario ou uma promocao para o chefe.

Um dos principios basicos pelo qual o bom negociador deve se guiar € o
de prever o futuro, sem deixar de analisar muito bem o passado. Deve
antecipar o modo como O outro reagira a proposta, COmo ajustara o0s
argumentos, e assim por diante. Portanto, tdao importante como se conhecer
muito bem sera analisar e conhecer, em detalhes, a pessoa com quem vai
negociar questoes importantes.



Para isso, levante a maior quantidade possivel de informacGes a respeito
de seu interlocutor.

Qual é seu estilo de negociar?

Qual é seu principal motivador?

Quais sao seus trunfos?

Quais sdo suas principais fraquezas?

O que vocé tem para oferecer que pode interessa-1o?
O que é indispensavel para ele?

Ele tem poder para decidir?

Compreender como funciona a légica da outra pessoa aumenta, e muito,
sua capacidade de negociar com ela. Muita gente se “esquece” de que o
oponente também é inteligente e tem interesses, muitas vezes contrarios aos
seus.

A negociacdo sera sempre mais facil se mostrarmos que a proposta
também vai ao encontro do que a outra pessoa deseja. Por isso, é
importantissimo aprimorar a empatia, que, como vimos, ¢ a habilidade de
se colocar no lugar da outra pessoa.

Essa percepc¢ao o ajuda a compreender o que leva alguém a fazer coisas
que vocé jamais faria, dentre elas: passar o dia todo assistindo TV; fazer
muitas operacoes estéticas; gastar o que ndo tem, ou economizar sem
precisar. Ao analisar com quem vai lidar, vocé se livra de surpresas e eleva
sua perspectiva de obter um bom acordo.

Caso — A compra do aparelho de TV

Caio queria comprar uma televisao com tela de 60 polegadas. Foi a trés
grandes magazines e se sentiu pessimamente atendido. Os vendedores, que
s6 falavam em preco e desconto, mal sabiam usar o controle remoto, e
quando ele perguntava sobre os detalhes técnicos, diziam que apenas o
demonstrador da marca poderia explicar com profundidade. O problema é
que o especialista s6 vinha uma vez por semana e os vendedores o tratavam
como se ele fosse um estorvo.




Entdo, Caio foi, por indicacdo, a uma loja especializada em audio e
video e o atendimento mudou radicalmente, com o vendedor fazendo um
verdadeiro questionario para, s6 depois, indicar a melhor opc¢do. Eis o
resumo da conversa:

— Agora que ja conheco seu estilo (perfeccionista), sua motivacao
(sentir prazer) e suas necessidades, vamos falar sobre os detalhes técnicos.

— Qual a distancia entre seu sofa e a tela?

— Nao tenho ideia, mas posso pedir que minha esposa meca... — Poucos
minutos depois. — E de 5 metros.

— Com 5 metros uma TV de 60 polegadas sera muito grande e
distorcera a imagem. Deixe-me demonstrar aqui na loja... — o vendedor
colocou uma televisao na distancia indicada.

— Incrivel, realmente ndo ficou bom. Qual o tamanho de tela mais
adequado?

— Cinquenta e duas polegadas sera o ideal. Vamos ver como fica?

— Ficou otimo! Aqui esta um pouco mais caro, mas vou comprar.

— O senhor ja tem aparelho de blu-ray?

— Nao, mas acho que usarei meu aparelho de DVD antigo.

— Se o senhor esperar 5 minutos, prepararei um ambiente e o senhor
vera a diferenca de imagem entre um aparelho de DVD e o de blu-ray.

Alguns minutos depois...

— Realmente a diferenca é muito grande, vou levar o blu-ray.

— Otimo. Antes que va embora, gostaria de mostrar a imagem com um
cabo normal e com um cabo com o triplo do diametro, chamado monster
cable.

O vendedor deixou uma TV ao lado da outra com os diferentes cabos, e
Caio novamente ficou estupefato com a melhora da imagem.

— Incrivel! Custa o triplo do normal mas vale a diferenca, vou levar.

— Ok, por ultimo gostaria de mostrar a diferenca entre o som normal da
TV, que é 6timo, e nosso sistema com caixas especiais.

— Acho que nao, pois ndo tenho espaco na sala.

— As caixas de som tém o tamanho de uma lata de refrigerante. Posso
demonstrar, sem cCOmpromisso?

O vendedor colocou uma sequéncia de cenas de filmes de acao (que
Caio adora), com tiroteios, perseguicao de carros, um avido decolando, e
uma locomotiva em alta velocidade. Mais uma vez, Caio ficou encantado.



— Puxa, adorei! O problema é que se eu comprar tudo o valor ficara
mais que o dobro do que estipulei. Acho melhor comprar um item a cada
dois meses.

— O senhor tem razdo, mas é um “pacote” tecnolégico que o atendera
por, no minimo, dez anos. Além disso, ao comprar um item de cada vez, o
senhor perdera a oportunidade de reunir todo impacto de uma grande
experiéncia, imediata.

— E quem faria a instalacao?

— Eu terei o prazer de fazer, pessoalmente.

— Ok, tem tudo para pronta entrega?

O vendedor fechou um 6timo negécio e deixou Caio exultante, pois
procurou saber exatamente do que ele precisava, inclusive vendendo uma
TV menor e, portanto, mais barata. Além disso, percebeu que ele era
perfeccionista e fez questdo de explicar tudo nos minimos detalhes.

O principio de estudar muito bem seu interlocutor vale para qualquer
negociacao, pois facilitara bastante que vocé faca propostas que atendam ao
interesse de ambos.

No proximo capitulo, veremos como estipular uma meta de maneira
racional, coerente e com grande chance de ser aceita.
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Definicao de metas

O mundo abre passagem para quem sabe aonde estd indo.
Ralph Waldo Emerson

Ficamos muito mais seguros e confiantes quando temos conviccdo de que
nossa meta € justa e merecida. Portanto, nao chute! Suas metas ndo podem
ser baseadas apenas no desejo ou na fé de que tudo dara certo. Elas
precisam seguir um padrdao de mercado ou se basear na lei da oferta e
procura, pois seu oponente precisara ser convencido de que sua proposta é
interessante.

Quanto mais tempo dedicar a coleta de informacdes que respaldem suas
metas, maior sera sua crenca de que elas sdo legitimas e conquistaveis. Para
isso, é necessario analisar os dois extremos.

O que vocé gostaria de conseguir como ideal e qual é o minimo
aceitavel? A distancia entre o ideal e o minimo constitui sua margem de
negociacao, que, quanto mais ampla, maior flexibilidade lhe dara ao longo
do processo.

Chamamos esses extremos de “ancoramento”, ou seja, os limites de sua
proposta. Entrar em uma negociacao ancorado lhe dara muito mais firmeza
para conseguir o que quer ou seguranca para desistir, caso 0 minimo ndo
seja alcancado.



Ancoramento

Y ,

Maximo \
Desejado

" Minimo

| .
Aceitavel

Um erro muito comum € definir uma condicdo ou um valor fixo e
insistir apenas nisso, parecendo radical e inviabilizando qualquer chance de
sucesso. A postura “tudo ou nada” é muito arriscada, uma vez que a outra
parte pode se sentir ofendida com uma proposta extrema e desistir sem
sequer contra-argumentar.

Caso — A compra de um carro

Jorge decidiu comprar um carro zero-quilometro. Escolheu o modelo,
verificou pela internet que o valor estava ao redor de 60 mil reais e que seu
carro usado estava na faixa de 30 mil reais.

Ao chegar a revendedora, porém, comecaram 0s problemas: havia trés
versoes de motorizacdo; alguns modelos tinham direcdao hidraulica, teto
solar, GPS, ABS, ar-condicionado digital, pintura perolizada e mais quatro
tipos de acabamento. Para complicar ainda mais, os modelos basicos
vinham com poucos acessorios e 0 modelo completo custava quase 20 mil
reais a mais que o basico.

O pior ainda estava por vir: seu carro foi avaliado em 18 mil reais, mas
eles dariam 10% de desconto a vista na compra do modelo mais caro.

Conclusao: ele ficou completamente perdido e sem referéncia.




Se ocorrer algo parecido com vocé, sugiro que volte para casa e
responda as seguintes perguntas, antes de tomar qualquer decisao.

e Vocé realmente precisa trocar de carro?

e Qual é sua motivacao de compra (ganhar dinheiro, evitar perda etc.)?

e Quanto vocé tem disponivel para pagar a vista?

e Vocé teria tempo e paciéncia para vender seu carro para um particular?

e Vocé estudou outras opcoes de marca?

* Que opcionais de fato interessam e de quais vocé nao faz questao?

e Qual o valor maximo que aceitaria em uma troca por um modelo mais
caro?

e Vocé pensou na hipotese de comprar um modelo seminovo em vez de
um zero-quilometro?

e Quais sdao suas BATNAS (alternativas)?

Com essas respostas, vocé ancoraria o valor maximo desejado e o
minimo aceito. Essa sera sua margem de negociacao e devera ser levada em
conta até o fechamento de qualquer negécio. E claro que preparar seu
ancoramento dara um pouco de trabalho, mas servira de referéncia para
todos os negocios relacionados a compras com valores mais altos que vier a
fazer nos préximos anos.

Se vocé for o vendedor do carro, o raciocinio é exatamente o mesmo,
mas precisara se colocar no lugar do cliente, fazendo as mesmas perguntas.

e Ele tem condicOes financeiras de comprar um carro zero-quilometro?

e Qual é a motivacdo de compra do cliente (ganhar dinheiro, evitar perda
etc.)?

e Quanto ele tem de dinheiro para pagar a vista ou a prazo?

e Ele estaria disposto a vender o carro para um particular, mesmo que
demore?

» Ele estudou outras opcoes de marcas?

e Que opcionais realmente interessam e de quais ele nao faz questao?

e Qual o valor minimo que ele aceitaria no carro usado em uma troca por
um modelo mais caro?

e Ele aceitaria comprar um modelo seminovo?

e Ele poderia esperar algumas semanas ou tem urgéncia?



e (QQuais sao as BATNAS (alternativas) do cliente e quais sao as suas?

Com as respostas, vocé sabera ancorar o valor maximo que ele pagaria e
o minimo que valeria a pena para vocé fazer negocio. Além disso, podera
oferecer melhores opcoes ao cliente, inclusive algumas que ele ndo tenha
percebido. Essa andlise servira de referéncia para todas as vendas que fizer,
com a vantagem de que a cada més vocé estara mais bem preparado.

Caso — Quanto cobrar?

Muitos profissionais liberais sdo convidados para dar palestras em
eventos e ficam em divida de como definir metas referentes a remuneracao.
Para simplificar, vamos analisar profissionais em trés situacoes.

Profissional liberal iniciante (médico, jornalista, engenheiro, advogado,
fisioterapeuta, administrador, gestor, programador, arquiteto etc.)

Luis foi convidado para falar em um congresso, em que ocorrem varias
palestras simultaneas em salas para até cem pessoas. O evento é de bom
nivel, em uma capital do Nordeste e os organizadores oferecem apenas as
passagens aéreas e pernoite no hotel. Apesar de estar comecando na carreira
(cerca de cinco anos de experiéncia), ele estudou muito, domina o assunto e
gostaria de participar como palestrante.

Luis aceitaria ndo receber honorarios, porém gostaria de escolher o dia e
o horéario em que pudesse falar para o maior publico possivel. Como sua
motivacao é obter reconhecimento, sua meta minima seria aceitar as
condicOes estipuladas (pois interessa muito divulgar seu trabalho), e a meta
ideal seria falar na manha do ultimo dia do congresso, pois acredita que as
pessoas lembrardo com mais facilidade dele.

Profissional liberal maduro

Simone foi convidada pelos organizadores do congresso para participar
de uma mesa-redonda para cerca de 500 pessoas, junto com outros
especialistas, com uma remuneracdo de 5 mil reais, além de todas as
despesas pagas. Apesar de ndo ser palestrante profissional, ela é uma
especialista renomada e adora falar para grandes publicos.



Como sua motivacdo € sentir prazer, abriria mao dos honorarios, se
pudesse palestrar na sessao principal, na qual pudesse falar para cerca de
1.500 pessoas. Entdo, sua meta minima seria aceitar as condi¢oes
estipuladas, e 0 maximo desejado seria palestrar na plenaria de abertura do
congresso. Também gostaria que os organizadores bancassem sua inscricao
e mais trés pernoites, pois, além de aproveitar o congresso, tiraria alguns
dias para descansar.

Palestrante profissional

Valdir foi convidado pelo congresso para palestrar para 1.500 pessoas,
em uma das plenarias, com remuneracao de 15 mil reais, além de todas as
despesas pagas. Ele conclui que sera apenas mais um congresso e nao
acrescentara muito a sua ja destacada carreira. Além disso, tera de voar seis
horas até la e sua agenda esta quase lotada.

Como sua motivacao €é ganhar dinheiro, sua meta sera cobrar 30 mil
reais, que é seu caché maximo, mas concordaria com um minimo de 22 mil
reais, e nao aceitara nenhum valor menor.

O raciocinio para estipular a meta minima aceitavel e a maxima
desejada vale para diversas outras situacoes. Contudo, antes voceé tera de
analisar:

Qual é o tipo da negociacao?
Acidental, cooperativa, equilibrada ou utilitaria.

O que o motiva nessa negociacao especifica?
Ganhar dinheiro, evitar perda, evitar incomodo, sentir prazer, obter
reconhecimento ou ser altruista.

Quais sao seus trunfos?
Expertise, credibilidade, poder, talento natural, padroes.

Quais sao suas fraquezas?



Qual é sua BATNA (alternativa)?
Com quem vocé vai negociar?

Qual é o estilo de seu oponente? Qual o principal motivador dele? Quais
sao os trunfos dele? Quais sdo as fraquezas dele? O que ele quer de voce? O
que vocé tem para oferecer que possa interessa-lo? Qual a BATNA dele?
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Estratégias de concessoes

Ndo é o mais forte que sobrevive.
E o que melhor se adapta as mudangas.
Charles Darwin

Agora que voceé ja se conhece bem, analisou seu oponente e ancorou sua
meta, esta na hora de pensar no que pode interessar a outra parte e que, de
preferéncia, ndo prejudique seus interesses.

Como vimos, inconscientemente distorcemos a realidade a nosso favor.
Isso significa que nos achamos mais justos, honestos, trabalhadores,
dedicados, inteligentes e, portanto, mais merecedores que as outras pessoas.
Na pratica, criamos roteiros de negociacao “ideais”, em que nosso oponente
aceitara nossos argumentos e concordara com nossa percepcao dos fatos.

O problema é que um roteiro irrealista nos leva a impasses e conflitos.
Um bom acordo requer trocas, e qualquer negociacdo precisa considerar
concessoes mutuas. Se ndo estiver disposto a fazé-las, o processo nao
andara.

Assim, estude com antecedéncia quais concessdes esta disposto a fazer,
em que ordem e quais serdo as consequéencias de cada uma delas. E, leve
em consideracdo que, quanto mais fortes forem suas BATNAS
(alternativas), menos concessoes serao necessarias e vice-versa.



BATNA Forte = Poucas Concessoes

Concessoes

BATNA Fraca = Muitas Concessoes

BATNA

Concessdes

Que estratégias de concessao funcionam melhor?

As pesquisas indicam que a maioria prefere receber concessdes em vez de
preco justo, mas fixo, tipo “pegar ou largar.”
Eis algumas sugestOes sobre o assunto:

e se estiver inseguro, tiver poucas informacoes ou uma BATNA fraca,
peca que a outra parte apresente ideias e argumentos em primeiro
lugar. Isso lhe dara oportunidade de fazer ajustes em sua proposta
antes que seu oponente a conheca;

¢ se tiver uma BATNA forte, deve apresentar sua proposta primeiro, pois
isso balizara a contraproposta em um patamar mais elevado, e toda
negociacao ficara ancorada em uma margem favoravel a vocg;



e seja justo e confiavel. Espertezas e malandragens destroem a
credibilidade e diminuem as chances de um bom acordo. As pessoas
ndo sdo ingénuas e se protegem ao perceber que seu oponente tenta
manipula-las;

e nao conceda nada facilmente, pois, do contrario, a outra parte nao
valorizara o que recebeu e continuara pressionando por mais
concessoes;

e nao aumente as expectativas do outro, concedendo demais ou com
muita rapidez. Quanto mais tarde seu interlocutor receber concessoes,
mais ele as valorizara;

e peca algo em troca de cada concessdao que fizer. Isso mantera o jogo
equilibrado, considerando que seu oponente sabera que para cada coisa
que pedir precisara entregar outra como contrapartida;

e ndo tenha medo de manifestar firmeza, quando tiver razdo e
argumentos. Se insistir em seu nado, a outra parte acreditara mais nele;

e dinheiro ndo é a unica moeda que interessa ao seu oponente. Como
vimos, seguranca, praticidade, prazer, reconhecimento ou altruismo
podem ser mais importantes.

Caso — Proposta da concorréncia

Fernando tem 30 anos e, depois de alguns empregos instaveis, trabalha
como vendedor ha trés anos na mesma empresa e estda com uma grande
davida. Recebeu uma proposta para ganhar mais na concorréncia, mas gosta
muito da empresa em que esta. Como seu motivador mais forte é ganhar
dinheiro, resolveu abrir o jogo para seu gerente, Marcel.

— Marcel, adoro trabalhar aqui, mas recebi uma proposta para ganhar
30% a mais em outro lugar.

— O que vocé mais gosta em nossa empresa?

— Vocé é um chefe justo, os produtos sao 6timos e o clima é muito
bom.

— Voce analisou se tera tudo isso no outro emprego?

— Analisei e estou disposto a correr os riscos. Vocé sabe que quero
muito fazer meu pé-de-meia e a proposta é muito atrativa.

— E provével que tenham oferecido uma 4rea geograficamente maior,
certo?




— Isso mesmo.

— Voceé esta consciente de que tera de trabalhar quase o dobro para
ganhar os 30% a mais?

— Estou consciente e ndao me importo de trabalhar dobrado.

— Voceé € nosso melhor vendedor, a direcao admira muito seu trabalho,
mas nao posso aumentar suas comissoes em 30%. Entretanto, temos uma
vaga em aberto e, em vez de contratar outro vendedor, posso aumentar sua
area de atuacdo, dando-lhe a chance de ganhar o equivalente a proposta
recebida. Interessa?

— Interessa muito! Se eu puder continuar aqui, com oportunidade de
ganhar mais, sera o melhor dos mundos.

— Aguarde até amanhd. Conversarei com a direcdo para fazer uma
proposta definitiva, ok?

— Ok!

O gerente Marcel ndo podia aumentar o valor da comissao, porém foi
criativo ao fazer uma concessdao (que nem foi tdo grande) para ndo perder
seu melhor vendedor e, ao mesmo tempo, conseguir um acordo também
favoravel a empresa. Nesse caso, a BATNA de Fernando era mais forte e
Marcel precisou conceder primeiro.

Caso — Cuidado com as concessoes

Martin esta negociando o jantar de formatura da sua turma de faculdade
com um restaurante. Como eles sao organizados, fazem um contrato com 0s
varios itens acordados.

Quando o estudante volta ao restaurante para assinar o contrato, tenta
baixar 10% do valor, e o gerente aceita. Pede também cinco pratos extras, e
ele topa na hora. Martin se anima e pede a prorrogacao dos servicos por
uma hora e ele também concorda. Como parece estar tudo muito facil,
continua pressionando por mais concessoes.

Agora, imagine outra situacdo. Logo que o estudante tenta a primeira
concessao, o gerente pede um tempo para falar com o dono do restaurante,
demora duas horas e faz uma contraproposta: concede 5% de desconto para
pagamento a vista, ou seja, 60 dias antes do jantar.

Martin fica chateado e tenta incluir mais cinco pratos além dos que
constam no contrato. O gerente demora mais uma hora e diz que é possivel,




mas tera de excluir outros cinco pratos.

E se fosse com vocé? Continuaria pedindo concessoes? Talvez o fizesse,
mas saberia que o gerente pediria algo em troca de qualquer coisa que voceé
solicitasse, neutralizando boa parte de seus ganhos extras.

Quando estiver do outro lado, faca o0 mesmo! Valorize cada concessao
que fizer, ndo cedendo com rapidez e pedindo algo em troca de cada item.
Certamente seu interlocutor pensara duas vezes antes de pedir beneficios
extras e valorizara bastante o que vocé conceder.

Caso — Onde passar as festas de fim de ano

Em outubro, um casal com dois filhos pequenos comeca a negociar o
local em que passardo os feriados de fim de ano, o que quase sempre gera
algum estresse.

Esposa: Vamos definir onde passar os feriados de dezembro?

Marido: Vamos (com certa ma vontade).

Esposa: Minha mde alugou uma casa enorme na praia e nos convidou
para passar o Natal e o Ano-Novo com toda a familia. Pode ser?

Marido: Este ano seria a vez de passarmos com meus pais, no interior.

Esposa: Eu sei, mas 14 as criangas ficam muito entediadas por nao
termos nada para fazer. Como estamos com 0 orcamento muito apertado,
nada gastariamos ficando com eles na praia. O que acha?

Marido: Gosto de seus pais e proponho ficarmos do dia 23 ao dia 29
com eles, e a partir do dia 30 dezembro, ficamos trés dias com meus pais,
ok?

Esposa: Seria mais divertido ficar os dez dias na praia, mas vocé tem
razdao em querer visita-los. Fechado!

A chance de acordo aumenta bastante quando as duas partes aceitam
fazer concessoes, o que contribui para manter um clima mais harmonioso.

Caso — Tarifa da operadora de internet

Ha anos, Mauricio usa a mesma operadora de internet e ha pouco tempo
constatou que esta pagando uma tarifa anual que é quase o dobro da
oferecida por outras concorrentes.

Ele ligou para a operadora, pediu para cancelar o servico e
imediatamente foi transferido para uma pessoa que tentou reverter a




situacao:

— Por que o senhor quer cancelar o servi¢o?

— Porque voceés estdao me cobrando o dobro que a concorréncia.

— Qual é a operadora que lhe ofereceu o desconto?

—Fa..

— Mas e se o servico deles ndo for tdo bom quanto o nosso? O senhor
sabe que a velocidade de transmissdao varia muito e n0s garantimos a nossa
por contrato.

— FEles também garantem e tenho cinco vizinhos de prédio que
trocaram sua operadora pela outra. Eles estdo muito satisfeitos com o
servico e pagam a metade. Quero o cancelamento imediato.

— Verifiquei nos arquivos que o senhor é nosso cliente ha oito anos e
por isso estou autorizado a fazer uma oferta incluindo telefone fixo e 50
canais de TV a cabo pelo mesmo valor que o senhor paga atualmente.

— Ja tenho TV a cabo e telefone fixo com o6timas tarifas. Por favor,
cancele meu contrato.

— Aguarde alguns minutos que farei o procedimento. — Cinco minutos
depois... — Verifiquei com nosso superior e podemos oferecer um desconto
de 30% e uma velocidade de trafego 20% maior do que o senhor tem. Pode
ser?

— Nao. Vocés deveriam ter me oferecido antes. Quero cancelar.

— Pois ndo, aguarde na linha. — Mais alguns minutos... — Insisti
bastante e consegui os 50% de desconto que o senhor queria, mais um
aumento de 10% da velocidade. Podemos fechar?

— Eu fecho se vocés me concederem 50% de desconto e 20% de
velocidade extra.

Alguns minutos depois...

— Consegui aprovar seu pedido, ja aumentamos a velocidade e em sua
proxima fatura o senhor recebera um desconto de 50% pelos proximos 12
meses. O senhor concorda?

— Agora concordo!




A cada seis meses, invisto duas ou trés horas para pesquisar os valores
de prestadores de servico, como telefonia celular e fixa, TV a cabo, internet,
cartdes de crédito, taxas bancarias etc. Na maioria das vezes, consigo
descontos significativos, que, somados, representam um valor consideravel
a cada ano. A maioria dos prestadores desse tipo de servico tem “gordura”,
mas sO fazem concessdes para quem as cobra.

Lembre-se de que nesses casos sua BATNA é forte (vocé tem outras
opcoes), e a deles, fraca.

No proximo capitulo veremos como evitar conflitos; como agir se o
conflito for inevitavel e como lidar com pessoas dificeis.
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Gestdo de conflitos — Como lidar com gente dificil

Nunca discuta com uma pessoa grosseira. Ela vai levar vantagem por
ter experiéncia em ser estipida.
Mark Twain

Ve

E interessante observar que ha algumas décadas aconteciam menos
conflitos, pois, por uma questao cultural, existiam poucos questionamentos.

Quando comecei a trabalhar em uma multinacional, ha quase trinta
anos, havia sete niveis hierarquicos, do presidente ao chdo de fabrica.
Empresas maiores tinham mais de dez escaloes. Em uma hierarquia rigida e
com muitos niveis, o chefe determinava e o subordinado obedecia sem
questionar, ou seja, havia pouca negociacao.

Nas relacdes familiares, ndo era muito diferente: os pais mandavam e os
filhos obedeciam; os maridos eram os “chefes de familia”; os ricos eram
menos questionados; os professores eram reverenciados. Figuras de
autoridade, como padres, militares, chefes politicos eram obedecidos, quase
temidos.

Atualmente, a maioria dos chefes, pais, professores, e lideres, tem
menos poder. Esse fato aumentou muito a intensidade dos conflitos, pois as
pessoas — mesmo as criangas — querem ser convencidas e ndo obrigadas a
fazer algo.

Entretanto, convencer da muito mais trabalho do que impor, e muita
gente se sente perdida. O problema é que, sem perceber, as pessoas acabam
criando impasses, pois vivem repetindo que “quando um nao quer, dois ndao
brigam”. Nao brigam, mas ao se omitirem ndo resolvem as desavencas.

Por isso, o ideal sera entender que os problemas acontecem em grande
parte por diferentes interpretacoes da mesma situacdo. Mesmo uma pessoa
considerada gentil e atenciosa pode criar impasses por nao conseguir
defender adequadamente seu ponto de vista.



Portanto, € impossivel ignorar que quase toda negociacao complexa é
repleta de dificuldades. E aconselhavel pensar em alternativas de solucdo
para eventuais rupturas, antes de a negociacao comecar. Afinal, no calor das
emocoOes, 0s instintos falam mais alto e o risco de desentendimentos
aumenta bastante.

Como ja relatado, os negociadores eficazes conseguem enxergar o
mundo do ponto de vista da outra parte. Isso significa que vocé precisara se
preparar para lidar com todo tipo de pessoas, inclusive com aquelas que
quase todo mundo odeia negociar.

O interessante é que a maioria das pessoas dificeis ndo se da conta de
quao desagradavel costuma ser.

Caracteristicas de uma pessoa dificil:

 ignora as necessidades alheias;
e nao faz concessoes;

» ¢ egoista;

e ¢ muito indecisa;

 intimida as pessoas;

e ¢ intolerante;

e ¢ muito impaciente;

e ¢ péssima ouvinte;

¢ arbitraria;

é insensivel a criticas.

Quando a “guerra” é inevitavel

No fim dos anos 1980, li um livro espetacular chamado Marketing de
guerra, em que os autores Al Ries e Jack Trout explicam como atuar em
disputas corporativas, que sao verdadeiras “batalhas”. Eles usaram como
referéncia um tratado sobre estratégias de guerra, chamado On War, escrito
em 1832 pelo general prussiano Carl von Clausewitz.

A partir de entdo, passei a utilizar em meus treinamentos alguns dos
conceitos de von Clausewitz, Al Ries e Jack Trout para lidar com pessoas
dificeis.



Ha quatro grandes estratégias que devem ser utilizadas, conforme a
situacao:

Ataque frontal — Quando vocé for muito mais forte

Von Clausewitz afirmava que, em um ataque frontal em campo aberto, a
Unica certeza de vitoria seria para quem tivesse a proporcao de 3 x 1 em
quantidade de homens e armamentos. Ou seja, 0 exército azul precisaria de
900 homens para derrotar 300 homens do exército vermelho e ainda se
manter forte para outras batalhas.

Ainda assim, o custo seria alto, tendo em vista que, para aniquilar 300
homens do exército vermelho, o exército azul perderia cerca de 300 de seus
900 combatentes. E quase certo que exércitos com forcas semelhantes — 300
contra 300 — terminariam a batalha destruidos.

Fazendo uma comparacao mais direta, pergunto:

Quem seria o vencedor na disputa entre um rottweiler e um pit bull,
com a mesma idade, saudaveis e com cerca de 40 quilos cada um?

Nao se sabe, mas o vencedor sairia em condicdes tdo ruins quanto o
perdedor.

E a disputa de uma onca de 120 quilos com um cachorro feroz, de 40
quilos?

Certamente a onca ganharia, mas provavelmente so lutaria em ultimo
caso, pois mesmo vencendo teria prejuizos.

Facgo essas comparacOes pouco usuais para concluir que o ataque frontal
deveria ser a ultima opcao na gestdo de conflitos. Além disso, vocé teria de
estar em uma posicdo de forca pelo menos trés vezes superior a de seu
oponente para vencer uma disputa, e mesmo assim sairia machucado.

Exemplos de situacOes extremas em que a pessoa poderia partir para um
ataque frontal, por falta de opcdo, ou porque se sente na obrigacao moral de
agir dessa maneira:

e um empresario denuncia abertamente um concorrente que nao paga
impostos ao fisco;

e uma funcionaria sofre assédio sexual, grava a situacdo e leva o caso a
direcdo da empresa que ndo tolera essa pratica e apoia seus
subordinados;



e um individuo rompe relacoes sociais com um parente desagradavel;

e um chefe flagra um funcionério vendendo segredos da empresa para a
concorréncia. Além de demiti-lo por justa causa, abre um inquérito
policial.

Defesa — Quando as forgas sao equivalentes

Quando seu oponente é uma pessoa dificil, mas sua forca é semelhante a
dele, jamais faca um ataque frontal. Nesses casos atuar na defesa significa
mostrar suas armas, nao para usa-las, mas para impor respeito. Essas
situacOes costumam acontecer entre casais, colegas de trabalho com a
mesma hierarquia, pessoas que frequentam a mesma turma, concorrentes
diretos etc.

Alguns exemplos de como agir usando a estratégia de defesa.

Ndo deixe o cansaco interferir — A negociacdo ja esta acontecendo ha
horas e vocé percebe que seu oponente esta ficando irritado e impaciente.
Se o clima comecar a ficar muito pesado, proponha uma pausa e evite
riscos. Muitas vezes uma parada para tomar um café, comer alguma coisa,
ir ao banheiro ou dar um telefonema é suficiente para baixar a adrenalina e
continuar a negociacao de maneira mais produtiva.

Neutralize a agressividade de seu oponente — Pessoas agressivas
normalmente tentam intimidar seus interlocutores fazendo ameacas,
gritando, usando palavroes ou humilhando. Procure nao responder a
agressoes com outras agressoes e mantenha a negociacao no plano racional.
Ha pessoas que usam essa estratégia para tirar seu oponente do sério e
baixam o nivel por falta de argumentos. Nao caia na armadilha de revidar.
O ato de contra-atacar raramente traz progressos e quase sempre atrapalha
seus relacionamentos no longo prazo. Uma boa frase sera: “Parece que vocé
esta muito nervoso! Se estiver com algum problema pessoal para resolver,
avise-me que volto outro dia”.

Ndo ceda sob pressdo — Se seu oponente perceber que vocé cede para
evitar uma situacdo desagradavel, sempre usara essa tatica. Muitos
vendedores pressionam com as famosas frases: “Tenho varios interessados,
vocé tem cinco minutos para decidir’; ou “Meu prazo para manter o



desconto € até as 17 horas”. No trabalho também é comum: “Vocé precisa
me dizer agora se quer fazer parte do projeto”. Uma boa maneira de
responder e neutralizar a pressao é dizer: “Vocé acaba de fazer a proposta e
eu preciso de um tempo x para pensar. Caso ndo disponha desse tempo,
fique a vontade para oferecer a outra pessoa”. Na maioria dos casos, seu
interlocutor recuara e pensara duas vezes antes de usar novamente essa
estratégia com voce.

Ignore propostas indecentes — Ao receber uma proposta absurda, fique
em siléncio e olhe fixamente nos olhos de seu oponente. O siléncio sera
constrangedor para ele, que provavelmente vai se desculpar e refazer a
argumentacdo. Parece dificil ficar calado diante de uma proposta fora da
realidade, mas, com o tempo percebera que o siléncio é um antidoto
poderoso contra gente sem nogao.

Mantenha a frieza — Pessoas dificeis abusam da paciéncia de qualquer
um. Por isso, antes de a situacao ficar insuportavel, imagine-se em uma sala
de cinema, observando os personagens numa conversa desagradavel. E
preciso esfriar a cabeca e analisar a situacdo com objetividade, como se
vocé fosse apenas um observador da cena e ndo parte envolvida. Procure
imaginar-se como um ator e ndo sofra com os ataques que receber. Seu
oponente ficara desconcertado com sua calma ou seu bom humor. Em vez
de ficar furioso ou se vingar, concentre-se em conquistar o que quer.
Lembre-se de que o rompimento € seu ultimo recurso e s6 deve acontecer se
a situacao for inaceitavel.

Flanqueamento — Quando vocé for, aparentemente, um pouco mais fraco

Quem seria o vencedor na disputa entre uma onca e um jacaré, adultos e
com pesos semelhantes? Vocé ja deve saber que a resposta é: depende do
contexto! Se for em terra, a onca ganha. Na agua, o jacaré leva a melhor.
Isso quer dizer que vocé deve trazer seu oponente dificil para o terreno em
que voceé leva vantagem.

Nao se esqueca de que pessoas dificeis ndo estdao acostumadas a medir
as consequéncias das proprias acdes. Portanto, € melhor que, com tato e
habilidade, vocé a traga para o ambiente que domina e inverta o jogo.

Alguns exemplos:



Busque pontos fracos — Seu oponente sempre tera pontos fracos ou
flancos a ser explorados: pessoas vaidosas normalmente se desmancham
quando recebem elogios; se for muito teimosa, peca conselhos sobre como
agir; se for perfeccionista, proponha que ela trace um roteiro detalhado de
como seria o acordo ideal; se for muito indecisa, peca que descreva o que a
faz ficar em davida. Essas acoes dardo pistas de como entrar nas defesas de
seu oponente, sem a necessidade de nenhum tipo de ataque ou de ameaca.

Ndo pressione demais — Se conseguir virar 0 jogo ao trazer seu
oponente para um ambiente que vocé domina, ndo abuse. Exteriormente,
muitas pessoas parecem concordar com tudo o que vocé propde, mas por
dentro se sentem em desvantagem e, assim que saem da sua frente, desistem
do negocio, sem dizer nada. Por isso, sempre procure deixar uma saida
honrosa para seu oponente. Pergunte, por exemplo: “Parece que voce esta
um pouco desapontado com minha proposta. Vocé gostaria de
complementar algo?”

Pense em desistir — Do mesmo jeito que vocé entra em uma loja e, as
vezes, ndo compra nada, também pode tomar a decisdo de ndao negociar
mais com qualquer pessoa que considere desagradavel além do limite e, ao
mesmo tempo, com a qual ndo precise manter relacionamentos de longo
prazo. Isso vale para aquele chefe mediocre; um namorado muito ciumento;
um cliente grosseiro; um colega preguicoso. E claro que ndo negociar tera
um custo, mas muitas vezes vale a pena pular fora.

Comece pelo mais fdcil - Em negociacoes com pessoas muito exigentes
e detalhistas, sempre havera algum item de que elas discordam
radicalmente. Se insistir em resolver primeiro essa questdao, a temperatura
tendera a aumentar. Sugira deixar o assunto causador de impasse para mais
tarde e prossiga com a negociacdo, escolhendo o0s tOpicos menos
conflitantes. Os assuntos mais delicados sempre devem ser deixados para o
final, quando a chance de ruptura é muito menor, pois as duas partes ja
investiram muito tempo no processo.

Seja duro — Se vocé inverteu o jogo ao conseguir uma BATNA
(alternativa) mais forte do que a de seu oponente e ele ainda ndao percebeu,
deixe-a explicita. Muitas vezes, a pessoa € tao intransigente que ndo nota a
mudanca de situacdo. Ao perceber que um cliente tem muita urgéncia para
receber determinado produto, e vocé, no momento, € a unica opc¢ao, diga,
por exemplo, que tem um prazo limitado para fechar a venda por aquele



preco e que seu estoque esta no fim — ndo é uma ameaca, apenas uma
informacdo relevante. Ele tomara um susto e mudara a postura. Uma
BATNA forte aumentara a flexibilidade de seu interlocutor, mesmo que ele
seja mais poderoso que voce.

Guerrilha — Quando vocé for muito mais fraco

Quando seu oponente dificil tiver uma forca muito maior, vocé nao podera,
em hipotese nenhuma, praticar um ataque frontal, é improvavel que consiga
atuar na defesa e tampouco flanquea-lo. Nesse caso, ha duas opcoes: decidir
que ndo vale a pena negociar ou usar a estratégia de guerrilha, que é a acao
mais adequada para quem nao se importa em lidar com gente poderosa e
desagradavel.

Releve — Imagine que um vendedor tenha um cliente que é grosseiro
com todo mundo, inclusive com ele. A maioria dos concorrentes evita
visita-lo e prefere ndo vender para ndo ter de ouvir reclamacoes a respeito
de problemas que s6 ele ve.

O vendedor sabe que ndo é nada pessoal, ndo se ofende com a chatice e
acaba levando vantagem, pois é um dos poucos que o atende. Com isso,
sempre vende mais caro, aumentando sua margem de lucro.

Ganhe pela insisténcia — Pessoas que trabalham em algumas empresas
de telemarketing também usam a tatica de guerrilha: ligam para cem
potenciais clientes e estatisticamente sdao ignorados por 80%, ouvem
xingamentos de cerca de 15%, mas conseguem ser ouvidos por 5%. No
final de toda essa epopeia, vendem o servico ou produto para uma pessoa, 0
que significa que seu objetivo foi alcancado.

Ndo bata de frente — Se vocé for muito mais fraco, procure ficar no
anonimato para nao ser perseguido, mas use os meios de que dispoe. Muitas
empresas tém ouvidorias que permitem denuncias anonimas. Prefeituras e
ONGs possuem um servico de “Disque denuincias”, para que as pessoas
possam fazer reclamacGes sem correr o risco de ser perseguidas pelo
denunciado. Muita gente evita denunciar abusos ou fraudes diretamente e
acaba se omitindo nao por covardia, mas por risco real de retaliacao.



Atue em dreas que ndo interessem ao mais forte — Se vocé é uma
raposa nao tente competir com um urso. Cace coelhos e deixe os alces com
ele. Nao tente conquistar os clientes de um concorrente muito mais forte.
Procure, de inicio, atuar em areas em que os clientes sejam pequenos ou
muito distantes para interessar ao grande. E melhor que seu concorrente
nem saiba que vocé existe — até que tenha tamanho ou forca para disputar
mercado com ele.

Se vocé tem paciéncia e estomago de avestruz, pode se dar bem usando
taticas de guerrilha.

Se vocé quiser preencher os testes on-line, acesse
www.negociequalquercoisa.com/testes
e coloque a senha
negociequalquercoisa

Teste: Voceé é uma pessoa dificil?

Algumas pessoas, apesar de bem-sucedidas, téem uma personalidade muito
forte e sdo vistas como dificeis de conviver e, pior ainda, de negociar.
Segue um questionario para vocé avaliar se é uma pessoa dificil ou facil de
lidar.

1. Vocé conhece seus pontos fracos?
a. Ndo tenho pontos fracos.
b. Ndo tenho certeza, mas desconfio de que sim.
c. Sim, mas acho dificil mudar.
d. Conheco e procuro administra-los.

2. Quando seu chefe aparece com algum problema sério, e pede um
voluntario para resolver, normalmente o que vocé faz?
a. Digo que o problema nao é meu.
b. Finjo que ndo ouvi.


http://www.negociequalquercoisa.com/testes

c. Se ele mandar, ajudo a resolver.
d. Tomo a iniciativa e procuro resolver o problema.

3. Como é seu network (rede de relacionamentos)?
a. Péssimo. Acho isso perda de tempo.
b. Regular, pois ndo levo jeito para isso.
c. Bom, porém restrito a pessoas na area em que trabalho.
d. Excelente. Conheco pessoas interessantes em varias areas.

4. Com que frequéncia vocé ajuda seus colegas, vizinhos ou conhecidos?
a. Quase nunca (ndo sou pago para isso).
b. Quando preciso de ajuda também.
c. Quando me pedem.
d. O tempo todo.

5. Quao solidario voce é?
a. Pouco (ndo vale a pena se matar por ninguém).
b. Na média.
c. Acima da média.
d. Muito acima da média.

6. Como € sua tolerancia com pessoas inexperientes?
a. Tolerancia zero.
b. Acho que na média (mas ndo tenho certeza).
c. Acima da média (mas ndo tenho certeza).
d. Acima da média (com certeza absoluta).

7. Com que frequéncia vocé é convidado para eventos sociais?
a. Nunca e dou gracas a Deus.
b. Poucas vezes.
c. Muitas vezes.
d. Sempre.

8. Como é seu humor no dia a dia?



a. Péssimo. Nao sou pago para ser engracado.
b. Variavel.

c. Normalmente bom.

d. Otimo.

9.0 que as pessoas costumam comentar a respeito de seu estilo de
resolver problemas?
a. Que sou grosseiro (mas é tudo gente invejosa).
b. Pensando bem, comentam pouco.
c. Dizem que sou duro, mas justo.
d. Dizem que é 6timo (mas nao estou satisfeito).

10. Com que frequéncia vocé é convidado a trabalhar em outras empresas?
a. Nunca.
b. Raramente.
c. Recebo algumas “sondagens”, mas nada concreto.
d. Recebo propostas tentadoras com alguma frequéncia.

Obviamente, vocé percebeu que ndo ha “pegadinhas” e que o
questionario depende de sua sinceridade para que surja um diagndstico
realista.

Pontos por alternativa:
a) 1 ponto

b) 4 pontos

c) 7 pontos

d) 10 pontos

10 a 30 pontos
Voce é insuportavel!

E provavel que as pessoas evitem ao maximo negociar com voce, o que
tera um custo no longo prazo. Vocé ndo precisa ser supersimpatico, porém



procure melhorar suas atitudes no dia a dia, pois, caso contrario, tera uma
forte tendéncia a ficar isolado.

31 a 60 pontos

Vocé é uma pessoa dificil de lidar

As pessoas nao se sentem muito a vontade com vocé. Procure conversar
mais, e — se for o caso — explique que, na verdade, vocé é reservado e nao
mal-educado.

61 a 80 pontos

Vocé é uma pessoa relativamente facil de lidar

Vocé esta bem adaptado ao seu ambiente pessoal e profissional. As
pessoas provavelmente se sentem a vontade para negociar com vOceé.

81 a 100 pontos

Voce € uma pessoa muito carismatica

Seja qual for sua atividade, vocé deve ser muito bom em lidar com
pessoas. Apenas tome muito cuidado para ndo colocar os interesses alheios
acima dos seus com muita frequéncia.

Agora que vocé ja conhece os cinco passos da preparacao, encerramos a
Parte II deste livro, com um pequeno resumo.

Resumo

PARTE II - A PREPARACAO
Como se preparar antes de a negociacao comecar
Capitulo 1. Autoanalise

Conheca seu estilo, seus motivadores, seus trunfos, suas fraquezas e sua
BATNA (alternativas).

Capitulo 2. Andlise de seu oponente



Conheca o estilo, os motivadores, os trunfos, as fraquezas e as
alternativas de seu oponente.

Capitulo 3. Defini¢do de metas
Tenha critérios praticos para ancorar suas metas.
Capitulo 4. Estratégias de concessoes

Faca concessOes que facilitem seus acordos, sem prejudicar seus
interesses.

Capitulo 5. Gestao de conflitos — Como lidar com gente dificil

Identifique a estratégia de “guerra” mais indicada para lidar com
pessoas dificeis.

A seguir, na Parte III, veremos como usar os conceitos das Partes I e II,
além de técnicas praticas para lidar diretamente com seu interlocutor.



Parte |l

A ACAO




Trabalhe duro e em siléncio.
Deixe que seu sucesso faga barulho.



Dale Carnegie

gora que vocé ja conhece as seis bases de qualquer negociacao e os
cinco passos para se preparar bem, chegou a hora de usar todo o
arsenal para obter excelentes acordos. Vocé estara frente a frente com seu
oponente e tera uma sequéncia de mais cinco passos.
Os cinco passos para a agao sao:
1. Crie vinculo 2. Faca perguntas e ouca com atencdo 3. Apresente
sua proposta 4. Faca ajustes 5. Feche o acordo




Capitulo 1




Crie vinculo

Preferimos dizer sim aos pedidos de quem gostamos.
Robert Cialdini

E normal que, ao iniciar uma negociacdo relevante, as pessoas fiquem
tensas e desconfiadas, principalmente se for o primeiro contato entre elas. A
fase de vinculo tem o objetivo de criar um clima amistoso, aumentar a
confianca e quebrar o gelo. Procure conversar sobre hobbies, familia,
viagens ou qualquer assunto que seja de interesse mutuo. Conforme as
pessoas relaxam, perdem o medo, diminuem as barreiras e atenuam as
desconfiancas. Para facilitar o vinculo, analise, rapidamente, o estilo de seu
oponente e adapte-se a ele.

E importante compreender que com sua neuroplasticidade (habilidade
natural do cérebro de se moldar a diferentes situacGes) mais bem treinada,
vocé podera adaptar-se a qualquer pessoa.

Mesmo quem nunca participou de um treinamento na darea
comportamental, provavelmente ja usa essa habilidade para se aproximar,
psicologicamente, de outros individuos. Essa capacidade se deve as células
especiais, chamadas neur6nios-espelho.

Essas células ndo agem apenas quando o individuo realiza determinada
acao, mas também quando observa alguém fazer algo. A descoberta desse
mecanismo indica que imitamos mentalmente aquilo que vemos alguém
fazer. Sua compreensdao facilita a empatia, que pode ser aprimorada
mediante uma analise mais detalhada das pessoas com as quais lidamos.

Como criar vinculo com uma pessoa competitiva?

Jogue iscas — Os competitivos disputam tudo o tempo todo e odeiam
perder. Portanto, ndo demonstre agressividade no inicio, principalmente se



tiver uma BATNA forte. Se alguém desse perfil perceber que vocé é uma
ameaca, tendera a se fechar ou a partir para o tudo ou nada. Por isso, lance
pequenas concessOes e peca outras em troca. Esse estilo é o mais dificil de
negociar, mas, a medida que vocé aumenta o vinculo, ele tendera a ser mais
flexivel.

Como criar vinculo com uma pessoa cooperante?

Seja gentil — Os cooperantes sao 0os que menos dizem ndo e quase nunca
entram em conflito, mas, em compensacado, sao os mais indecisos. Por isso,
quando se sentem pressionados, pedem um tempo para pensar e
desaparecem ou enrolam, pois tém dificuldade em dizer o que realmente
querem. Esse comportamento pode lhe custar muito caro. A pessoa
cooperante apenas abrira o jogo se confiar em vocé. Por isso, seja afavel,
ndo pressione e tente deixa-la o mais a vontade possivel.

Como criar vinculo com uma pessoa impaciente?

Seja muito objetivo — Pessoas impacientes sdao ansiosas e se
desconcentram com muita facilidade, se o assunto nao for de seu interesse.
Nao considere sua impaciéncia como algo negativo. Mostre que pode
resolver as coisas de forma agil, seja rapido, seguro e demonstre saber que
seu interlocutor tem pouco tempo disponivel. Quanto maior sua
objetividade, melhor sera o vinculo.

Como criar vinculo com uma pessoa perfeccionista?

Demonstre organizacao — Procure apresentar informacoes por escrito e
detalhe os assuntos o maximo que puder. Quando ela estiver falando, evite
interromper e tenha paciéncia. Dé tempo para que pense e evite pressiona-la
por respostas rapidas. Quanto mais formal e organizado vocé for, mais a
vontade seu interlocutor ficara e, consequentemente, maior sera a
confianca.

Como criar vinculo com uma pessoa sedutora?



Aproxime-se — Os sedutores sao os mais faceis de criar vinculo, pois
naturalmente deixam o interlocutor a vontade. Quando estiver falando,
concorde com suas ideias e, se possivel, complemente seus argumentos com
bom humor. Procure demonstrar afeicdo, e leve a conversa para o lado
pessoal, pois o calor humano é o ponto mais forte em sua personalidade.

No préximo capitulo, veremos como aproveitar o vinculo conquistado
para fazer perguntas relevantes.



Capitulo 2




Faca perguntas e ouca com atencao

Sempre vejo anunciados cursos de oratdria, nunca vi anunciado curso
de “escutatoria”. Todo mundo quer aprender a falar...

Ninguém quer aprender a ouvir.

Ruben Alves

Em geral, vocé esta tdo concentrado no que vai dizer que nem presta
atencdo ao outro, que também esta ansioso para falar e ndo escuta o que
voceé diz. £ um dialogo entre surdos.

Portanto, ndo se afobe. Aproveite o vinculo que criou e use uma das
técnicas mais poderosas de qualquer negociacdo: ofereca um palco ao seu
interlocutor. Em outras palavras, faca-o se sentir como a atracao principal
de um evento, ouvindo-o com sincero interesse. Escutar com atencao € a
concessao mais barata que vocé pode fazer e, além disso, vai lhe dar muitas
informacoes adicionais.

Se seu oponente estiver irritado, ouca seu desabafo e ndo o interrompa,
mesmo que esteja equivocado. Ao contrario, pergunte por que ele se sente
assim. As pessoas ficam muito aliviadas ao verbalizar seus ressentimentos,
que, na maioria dos casos, ndo tém nada a ver com voce.

Os melhores negociadores perguntam muito mais do que afirmam e
ouvem mais do que falam. Quando perceber que o desabafo acabou, seu
interlocutor ficara em divida por sua paciéncia e, entdo, vocé podera
perguntar mais sobre os assuntos que lhe interessem.

O objetivo é confirmar, por meio de perguntas abertas, se as
necessidades, as expectativas, as motivacoes que vocé analisou na fase da
preparacdo estdo corretas.

Diga por que quer fazer perguntas, pois, se nao souber o motivo, a outra
pessoa podera ficar desconfiada e se fechar, privando-o de informacées



importantes. Use sempre perguntas abertas, que comecem com: Quem?,
Como?, Qué?, Qual?, Onde?, Por qué?, Quando? e Quanto?

Use a expressao “Conte-me mais...”, quando a pessoa aprofundar pouco
a resposta. Assuma, nessa etapa, a postura de ouvinte. Quanto mais ouvir,
mais informacOes tera e menores serao as possibilidades de conflito pela
divergéncia de pontos de vista.

A seguir, vocé vera seis casos de situacoes dificeis que podem ser
atenuadas com um bom vinculo e perguntas habilidosas. A conclusao dos
casos sera apresentada nos proximos capitulos.

Caso — Gerente tenta fazer uma primeira venda para um grande agricultor

Clips é uma empresa que trabalha com vendas de sementes, adubos,
micronutrientes, defensivos quimicos e servicos de assisténcia técnica para
agricultores. E muito bem-sucedida, tem vdrias unidades e acaba de
inaugurar uma filial em uma regido com outros concorrentes ja
estabelecidos ha anos.

Os agricultores da regido estdao acostumados a negociar com as mesmas
pessoas e sao bastante desconfiados de novos fornecedores de insumos. A
Clips enviou Carlos, seu melhor gestor, para liderar a unidade, e sua
prioridade niumero um é fazer uma venda para o maior agricultor da regiao.

Depois de muito empenho, Carlos conseguiu agendar uma conversa
com Nestor, o agricultor em questdao. O gestor conversou com muita gente,
e descobriu que Nestor é competitivo; seu motivador é ganhar dinheiro; e
seus trunfos, poder e grande credibilidade, mas também é arrogante e
intolerante. Sua BATNA ¢é forte, pois Nestor tem vdarias opcoes de
fornecedores.

Carlos também descobriu que o agricultor adorava pescar e, para
quebrar o gelo e facilitar a criacdao de vinculo, estudou tudo o que podia
sobre o assunto. O bate-papo inicial foi sobre pesca, e, quanto mais Carlos
perguntava, maior a empolgacao de Nestor em contar as opgoes de fisgar
peixes das mais variadas espécies. Depois de meia hora de conversa, o
agricultor foi direto ao ponto:

— Ja percebi que vocé é boa pessoa e sua empresa € séria, mas estou
muito satisfeito com meus atuais fornecedores.

Carlos, entdo, aproveitando o vinculo recém-criado emendou:




— Ok! Mas, para ganharmos tempo, posso fazer algumas rapidas
perguntas para saber se, no futuro, terei alguma chance?

— Pode, mas aviso que nao comprarei nada neste ano.

— Quantos hectares o senhor plantara nesta safra?

— Sete mil hectares de soja e 3 mil hectares de milho.

— De quem o senhor compra 0s insumos?

— Compro das trés maiores revendas da regido, que téem os melhores
produtos. Como pago a vista, aperto cada um deles ao limite e compro a
opc¢ao mais barata. Com isso, ndo dependo de ninguém.

— Que tal conhecer minha linha de produtos e ter um quarto
fornecedor?

— Nao me interessa, pois ja sei que voceés téem precos no minimo 10%
acima do deles, ndao ddao descontos e ainda querem que o cliente pague pela
assisténcia técnica que oferecem.

— Entendo. O que é mais importante em seu negocio?

— O que me torna poderoso para negociar e continuar crescendo é o
lucro, e isso eu sO6 consigo tendo fornecedores que me deem muitos
descontos.

— Quanto o senhor costuma lucrar?

— O equivalente a dez sacos de soja por hectare.

— E se eu ajuda-lo a conseguir um lucro de doze sacos (20% mais)
gastando apenas 10% a mais?

— Nao acredito em milagres!

— E se eu provar o que estou dizendo?

— Como vocé provaria?

O negocio nao esta fechado, mas o agricultor, antes totalmente
resistente, ja deu abertura e ficou curioso para ouvir uma proposta! Agora,
Carlos tem as informacGes mais importantes para formular uma estratégia
que atenda a necessidade de lucro de Nestor, mas permita que também
consiga uma boa rentabilidade para sua empresa.

Caso — Sindico tenta convencer condomino resistente
Para melhorar a seguranca, Addo, o sindico de um condominio fechado
composto por cinquenta casas, contratou uma empresa especializada para




propor melhorias no sistema atual, que parecia muito vulneravel a invasoes.

A empresa prop0s mudangas simples e com um custo que a maioria dos
condominos aceitou pagar. O problema € que a proposta seria aumentar a
area da guarita de entrada, fazer um muro mais alto e, com isso, invadir em
alguns metros o terreno de um dos moradores. O morador em questdao é
perfeccionista, seu motivador é evitar perdas e seu maior trunfo é o poder
de veto, portanto, tem uma BATNA forte. Ele ja havia criado conflitos com
outros moradores e seu maior problema € o desequilibrio emocional.

O sindico se preparou para a conversa, ciente das dificuldades que
enfrentaria:

— Bom dia, senhor Arnaldo, como vdo as netinhas? — A resposta
demorou mais de dez minutos, pois ele adora falar sobre elas. — O que o
senhor acha da seguranca do condominio?

— Acho vergonhosa. Os muros sdo muito baixos, 0s porteiros sdao
despreparados, a comunicacdo € péssima, ndo ha controle de entrada de
moradores e, para piorar, como a minha casa é a primeira, ndo tenho
nenhuma privacidade.

— O que o senhor sugere?

— Aquilo que ja falei em varias reunides de condominio: erguer um
muro alto, mandar embora todos esses incompetentes e contratar uma
empresa de vigilancia. Os outros moradores dizem que é muito caro. Eu
acabei brigando com varios deles e agora me recuso a participar de
qualquer outra reunido a respeito.

— De fato, contratar vigilantes é muito caro e fazer um muro perto da
calcada é proibido pela prefeitura. Que outras sugestoes o senhor teria para
dar?

— Nao sou especialista em seguranca!

— O senhor se sentiria confortdvel em conversar com um especialista
para receber sugestdes de melhorias?

— Desde que me oucam, posso pensar a respeito.

— Qual o melhor horario para eu agendar uma conversa entre um
especialista e o senhor?

O sindico nem tocou no assunto do terreno do senhor Arnaldo, pois
poderia criar um impasse, logo de inicio. Conseguiu, no entanto, agendar



uma reunido com quem fez o projeto e orientou a pessoa a convencer o
morador dos ganhos em seguranca, se ele aceitasse ceder uma pequena
parte de seu terreno.

Caso — Socia tenta romper, amistosamente, a sociedade

Marta e Joel se conheceram durante o curso de Engenharia Civil e sao
sOcios em uma pequena construtora, ha cerca de cinco anos. No ultimo ano
da faculdade, conseguiram um empréstimo e comecaram a construir casas
para vender. O negocio cresceu e, atualmente, além das casas eles compram
terrenos e constroem pequenos prédios comerciais.

O negocio € rentavel, mas Marta percebe que Joel é pouco ambicioso,
trabalha menos que ela e faz alguns negocios que geram prejuizo. Marta
gostaria de comprar a parte de Joel, porém ndo teria capital para tanto e
também nao gostaria de ofendé-lo, pois gosta dele como amigo.

Ela agendou uma conversa para falar sobre o futuro e se preparou para
lidar com alguém que ela ja conhece bem: Joel é cooperante, seu principal
motivador é evitar incomodo e seu principal trunfo é ser sdcio do negocio.
Sua BATNA ¢é média, pois ele tem medo de a empresa falir. O maior
problema é que, apesar de ser gentil, tem muita dificuldade em dizer ndo, e
acaba nao cumprindo o que combina, preferindo empurrar os problemas
para a frente.

Marta comecou a abordagem com a seguinte pergunta:

— Joel, vocé esta feliz com nosso negocio?

— Para falar a verdade, Marta, ja estive mais motivado.

— Fale mais a respeito...

— E que, no comeco, tudo era novidade. Comecamos do zero,
aprendemos muito, criamos uma metodologia inovadora, deixamos muitos
clientes satisfeitos, mas agora as coisas estdo dificeis. A exigéncia é maior,
o0 lucro é menor e acho que trabalhamos demais.

— Entendo. E como vocé vé o futuro do nosso negocio?

— Acho, sinceramente, que a economia esta muito retraida e que
deveriamos diminuir o ritmo.

— Realmente esta mais dificil. Mas como pagariamos nossas dividas se
diminuissemos o ritmo?




— Isso esta me tirando o sono, pois, apesar de crescermos todos 0s
anos, temos um prédio para entregar em doze meses e as dividas estdo
aumentando.

— O que vocé gostaria de fazer para se sentir mais confortavel?

— Gostaria de vender minha parte para vocé, e trabalhar como
funcionario de uma grande construtora, com horarios definidos e mais
qualidade de vida. O problema é que sei que vocé ndo tem como comprar
minha parte e, principalmente, ndo gostaria de magoa-la por parecer que
estou querendo abandonar o barco.

— Joel, agradeco sua sinceridade por dividir suas angustias e pode ter
certeza de que nao fico magoada. Vocé me autoriza a buscar opgOes para
que vocé possa sair da melhor forma?

— Claro, Marta. Fico aliviado em ter sua compreensao, mas nao
gostaria de sair com as maos abanando, ok?

— Fique tranquilo. Vou buscar uma solucao justa.

Marta ainda ndao fechou nada, mas conseguiu o que precisava para
comecar a construir uma proposta que satisfaca a ambos: a saida honrosa de
Joel e as condicOes para que ela toque a empresa com mais dinamismo.

Caso — A mae tenta motivar o filho adolescente a estudar

Rodrigo tem 14 anos e grande potencial para se tornar um Otimo
jogador de volei. Além de todos os atributos fisicos — altura, explosao
muscular e impulsao —, adora treinar. Ele tem um estilo competitivo, seu
motivador nesse caso € sentir prazer, seu maior limitante é que ndo gosta
de estudar (despreparo), e sua BATNA ¢ fraca, pois passou por pouco para
0 nono ano e a coordenacdao do colégio, apesar de té-lo como bolsista, ja
avisou aos pais que ha risco de reprovacao, se ele ndao se dedicar mais aos
estudos.

O pai quer dar um castigo mais sério, proibindo-o de jogar por alguns
meses, e Estela, a mae, esta tentando intermediar um acordo com o
adolescente.

— Meu filho, vamos fazer um balanco de como foi seu ano?

— Sim, mae... — com certa relutancia.

— O que foi mais legal?




— Tomei gosto de vez pelo vodlei! Nao faltei a nenhum treino, joguei
todas as partidas do campeonato municipal, fui eleito capitdo do time e
considerado o melhor jogador do colégio. Além disso, passei por média em
Biologia, Geografia e Historia.

— O que nao foi bom?

— Quase reprovei em Matematica, Portugués e Inglés. Acho essas
matérias muito chatas e, como a senhora sabe, nao gosto muito de estudar.
Além disso, perdi muitas aulas porque estava cansado.

— Vocé sabe qual é a politica de esportes do colégio para quem é
reprovado?

— Sei. Eles ndo permitem que o aluno faca parte dos times oficiais.

— O que voceé acha disso?

— Acho injusto, pois uma coisa nao tem nada a ver com a outra. O
mundo estd cheio de 6timos atletas, que foram péssimos alunos, e eu nem
sou tdo mau assim.

— O que voceé gostaria de fazer neste ano?

— Acho que eu deveria mudar para um colégio menos exigente e que
permita que eu treine por mais tempo.

— Como voceé acha que eu e seu pai nos sentimos a respeito disso?

— Acho que nao concordam.

— Nao concordamos mesmo, mas, veja por outro lado: como é o time
do colégio?

— E o melhor da cidade e, a partir do ano que vem, fara excursdes para
participarmos de campeonatos em outros estados.

— Vocé acha que seria vantagem mudar para um colégio mais fraco e
com um time mediocre?

— Acho que nao muito, mas eu poderia escolher outro time da cidade.

— E uma pena, pois perderiamos a bolsa de estudos. Vocé est4 disposto
a trabalhar meio periodo para pagar o colégio e as despesas de viagem?

— Mas eu ndo teria tempo de treinar!

— Pois entdo, meu filho... Nao temos condi¢Oes financeiras de bancar
seus estudos, clube para treino, viagens etc. Gostaria que vocé pensasse em
tudo isso durante a semana e no domingo nos apresentasse uma proposta,
ok?



Em vez de bater de frente com o adolescente — como queria o pai,
ameacando-o —, a mde inverteu o jogo e pediu uma proposta ao filho. Como
ele ndo tem muita saida, sera mais facil negociar um bom termo para
ambos.

Caso — Empresario tenta manter funcionaria exemplar

Marcia € arquiteta e tem cerca de dez anos de experiéncia em projetos
personalizados. Trabalha ha trés anos em uma loja de moveis planejados e
tem se destacado como uma vendedora impecavel. Seu estilo é o sedutor;
sua principal motivagdo é obter reconhecimento; seu principal trunfo é que
ela possui um talento natural para lidar com clientes dificeis; e o principal
problema é que nao esta conseguindo conciliar o trabalho com a vida
familiar, pois tem dois filhos pequenos e o marido viaja muito a negécios.
Sua BATNA é fraca (pouca alternativa) e ela esta exausta e desmotivada.

Marcia pediu demissdo, e Jofre, o proprietario da loja, ndo se conforma
em perder uma colaboradora tdo competente. Depois de dois dias pensando
em alternativas, o empresario manteve o seguinte dialogo:

— E entdo, Marcia, pensou melhor na situacao?

— Sim, Jofre. Estou fisicamente esgotada e é melhor sair, antes que
meu desempenho caia.

— Tirando o cansaco, o que vocé acha de trabalhar conosco?

— Eu adoro! Tenho talento para entender o que os clientes querem e
consigo colocar os desejos deles nos projetos.

— O que mais voceé vé de positivo?

— Tenho liberdade, recebo em dia, a loja € linda, a equipe de montagem
é impecavel e, principalmente, estou com a autoestima no auge, por ter
minha competéncia reconhecida por voceé e por tantos clientes importantes.

— Percebo que vocé valoriza muito ser reconhecida, e mesmo os
clientes mais exigentes adoram seu trabalho. Ndo sentira falta de todo esse
calor humano?

— Sentirei muita falta e isso também me angustia.

— E a remuneracao?

— FE 6tima, mas ndo é o que mais me motiva no momento.

— O que mais a motivaria?




— Ter mais tempo para cuidar de meus filhos, que tém 2 e 4 anos. Meu
marido viaja muito e, como nao temos parentes na cidade, fica muito dificil
conciliar o trabalho com o cuidado que as criancas demandam.

— E se voce tirar férias prolongadas?

— Nao vai resolver, pois ficarei angustiada conforme o tempo for
passando. Preciso de mais tempo para reorganizar minha vida.

— De quanto tempo vocé precisaria?

— Pelo menos um ano.

— Entendo. A remuneracao nao faria falta no orcamento da familia?

— Faria muita falta. Teriamos de cortar despesas e readequar todos os
gastos.

— E se acharmos uma solucdo intermediaria?

— Como assim?

— Voce poderia trabalhar parte do tempo em casa. Interessa?

— Estou tdo cansada que ndo tinha pensado nisso. Como seria?

O problema ainda ndo esta resolvido, mas agora Jofre vai preparar uma
proposta que atenda as necessidades de Marcia, mas sem prejudicar a
empresa.

Caso — Marido tenta convencer a esposa a conseguir um socio para diluir os
riscos da nova empresa

Ana e Mauro estdo casados ha trinta anos, sdo professores aposentados,
com uma renda mensal que cobre todas as despesas, mas sem muito luxo.
Eles possuem um imovel quitado, no qual residem, e outro que alugam por
2 mil reais por mes.

Mauro pretende prestar consultoria financeira a pequenos investidores,
atividade que dara pouca renda, porém com risco baixissimo. Ana sempre
teve o sonho de comandar uma empresa que tivesse uma funcao social, e,
aos 55 anos, apareceu a oportunidade: comandar uma pequena industria de
reciclagem de lixo, que tera como fornecedores cerca de cem catadores de
lixo urbano, autonomos.

O projeto foi aprovado pela prefeitura, e ela conseguiu financiamento
de uma ONG internacional para instalar a fabrica. Mauro acha a iniciativa
arriscada, e pouco lucrativa, contudo teme desestimular a esposa. Ele sabe




que Ana é perfeccionista; sua motivacdo principal é ser altruista; seu
principal trunfo é que ela tem credibilidade; o principal risco é que ela
nunca teve um negocio; e sua BATNA é média. Ele teme que Ana nao
consiga dar conta das despesas e que acabe falindo a empresa, o que poria
em risco o patrimoénio do casal. O didlogo que ele comecou foi o seguinte:

— Como estao os planos da empresa, querida?

— Tudo organizado: terreno disponivel, licenca ambiental aprovada,
alvara da prefeitura pronto, coletores escolhidos, muitos voluntarios se
oferecendo para ajudar e verba aprovada pela ONG.

— Que 6timo! Quem comprara a producao?

— Ainda estamos negociando, mas tenho certeza de que nao faltardo
interessados.

— Eu também acho. Alguém esta proximo de fechar o contrato?

— Ainda ndo, mas varios empresarios me disseram que, se houvesse
problema, ajudariam.

— O que diz o pessoal da ONG a respeito?

— Que nao ter compradores definidos é o nosso maior risco. Como o
depdsito é pequeno, s6 poderemos estocar uma semana de producao.

— Que tal contratar um vendedor que tenha experiéncia na area para
firmar os primeiros contratos?

— Boa ideia, temos uma verba de reserva e acho que valera a pena
contratar um ou dois vendedores.

— Serd uma 6tima medida. Quantos meses vocés terdo de reserva
financeira?

— Trés meses. Vamos torcer para que a partir do segundo mes
comecemos a faturar!

— Voceés estudaram alternativas, caso demore mais do que trés meses?

— Se for realmente necessario, pensei em pedir um empréstimo
bancario dando um de nossos apartamentos como garantia. Vocé se opoe?

— Sinceramente, fico preocupado em arriscar o que economizamos por
quase trinta anos, e que esta reservado para termos uma velhice tranquila. O
que vocé acha de conseguir um socio para ajudar no trabalho e trazer um
capital extra?

— Nao havia pensado nisso, mas acho que vocé tem razao.



Mauro conseguiu ter acesso a todas as informacoes de que precisava e,
ao mesmo tempo, estimular a esposa. O proximo passo sera ajuda-la a
conseguir um socio.

No préximo capitulo, veremos como, enfim, apresentar propostas.



Capitulo 3




Apresente sua proposta

Sua inteligéncia se traduz na forma como vocé julga e,
principalmente, como utiliza as informagdes que tem.
Carl Sagan

Agora que vocé ja conhece os estilos, as motivacoes, os tipos de
negociacao, os trunfos, os pontos fracos e a BATNA de ambas as partes,
ficou muito mais facil definir suas metas e planejar concessoes.

Vocé também ja conseguiu estabelecer um vinculo amistoso e, com isso,
fez perguntas que elucidaram as expectativas do outro lado. Entao,
finalmente chegou a hora de apresentar sua proposta.

Nela, vocé precisa mostrar que suas ideias, seus produtos ou servicos
também atendem aos interesses da outra parte. Se seu interlocutor nao
conseguir entender o que ganhara negociando com VvocC€, sua proposta
entrara por um ouvido e saira pelo outro, ou pior, sera rejeitada.

Os interesses comuns sdo as pecas complementares de qualquer
negociacao, pois facilitam a resolucdo das discordancias. Quem tem muitos
interesses compartilhados, fara o possivel para viabilizar a negociacao,
mesmo que tenha de ceder em alguns pontos. Afinal, se tiver de partir do
zero e comecar todo o processo com outra pessoa, tera um enorme trabalho
e nenhuma garantia de que dara certo.

Seu oponente fechara negdcio muito mais rapidamente se vocé
descobrir o que mais o motiva e encaixar os beneficios ligados a essa
motivacao.

Beneficios para GANHAR DINHEIRO
e Garantia de lucro.

Beneficios para EVITAR PERDA



e Menor risco.

e Garantia de assisténcia técnica.

e “Comigo ninguém perde.”

e Vocé como ponto de referéncia no processo.

e Multa contratual, se o que prometeu nao for cumprido.

Beneficios para EVITAR INCOMODO

e Ter pacote completo.

e “Eufaco.”

e “Euresolvo.”

e “Deixa comigo!”

e “Vocé nao se incomodara com nada.”

Beneficios para SENTIR PRAZER

A satisfacdo que ele obtera com sua proposta.

O prazer que ele sentira no curto prazo.

Ele tera uma proposta detalhada e minuciosa.

O aprendizado que ele obtera.

A qualidade técnica insuperavel que tem seu produto ou servico.

Beneficios para obter RECONHECIMENTO

A “fama” que ele obtera.

Autorizar que utilize sua proposta como se fosse dele.
Oferecer produtos de ponta, lancamentos.

Provar que os lideres usam o produto/servico que vocé oferece.
Os ganhos sociais que ele tera.

Beneficios para ser ALTRU{Sta

Como ele ajudara a empresa com sua proposta.

Como ele ajudara muitas pessoas com sua proposta.

Como ele facilitara a vida dos outros.

Como ele podera contribuir aprimorando ainda mais sua proposta.
A autorrealizacdo que ele obtera.



Vamos aproveitar os seis casos vistos do capitulo anterior para preparar
propostas compativeis com as necessidades dos dois lados.

Caso — Gerente tenta fazer uma primeira venda para um grande agricultor

O gerente de unidade, Carlos, descobriu que Nestor, o agricultor, tinha
como motivador ganhar dinheiro. Ele plantaria 7 mil hectares de soja e 3
mil hectares de milho; compraria os insumos a vista com um bom desconto
das trés maiores revendas da regido e seu lucro esperado era o equivalente a
dez sacos de soja por hectare. Com isso tudo, fica claro que a BATNA de
Nestor é muito forte. Com todas as informacoes, Carlos esta preparado para
fazer uma proposta.

Continuacao:

— E se eu ajuda-lo a conseguir um lucro de doze sacos de soja (20% a
mais), gastando apenas 10% a mais com meu pacote?

— Nao acredito em milagres!

— E se provar o que estou dizendo?

— Como vocé provaria?

— Vamos separar uma parte de sua propriedade para que eu faca todo o
manejo: indico a semente, a adubacdo, o controle de plantas invasoras,
pragas e doencas. No final, fazemos a colheita e comparamos nossos
resultados com o das areas cuidadas pela concorréncia. Garanto que, com o
acompanhamento de minha equipe, seu lucro sera pelo menos 10% maior.
O que o senhor acha de fazermos esse modelo de acompanhamento em
metade da area plantada?

— A proposta € interessante, mas metade é muito, pois vocé me cobrara
10% a mais do que a concorréncia. Se houver seca, a produtividade caira
em todas as areas e meu custo sera maior. Aceito fazer um teste em 15% da
area plantada.

Carlos ja conquistou um grande feito ao garantir 15% da area de um
agricultor que é lider regional — o que certamente facilitara negociagcoes
semelhantes com outros clientes —, contudo, 15% era sua meta minima e ele
tentard, na fase de ajustes, conseguir sua meta ideal, que é de 30% de toda a
area plantada.

Caso — Sindico tenta convencer condomino resistente




O sindico Adao tinha como meta convencer o morador Arnaldo a
vender parte de seu terreno para obras de melhoria do condominio em que
moram. O motivador de Arnaldo é evitar perda e sua BATNA é forte, pois
ele tem poder de veto.

Com essas informacgdes, Addo esta preparado para fazer uma proposta.

Continuacao:

— O senhor se sentiria confortdvel em conversar com um especialista
para receber sugestdes de melhorias?

— Desde que me oucam, posso pensar a respeito.

— Qual o melhor horario para eu agendar uma conversa entre um
especialista e o senhor?

— Amanha, as 18 horas.

No horario marcado, o especialista comecou a conversa:

— Senhor Arnaldo, o sindico me disse que o senhor esta muito
preocupado com a seguranca e a falta de privacidade, é verdade?

— A seguranca do condominio € péssima e a privacidade, pior ainda.

— O senhor tem razdo, e, para piorar, sua casa € a primeira depois da
entrada, o que a torna ainda mais vulneravel. Posso lhe mostrar uma
sugestao?

— Pode.

Depois de mostrar o projeto, deixando clara sua experiéncia de vinte
anos em seguranca patrimonial, o especialista propos:

— Se o senhor ceder apenas 10% de seu terreno, poderemos fazer um
muro mais alto, e uma guarita mais segura. Além de o condominio pagar
por seu terreno, estou autorizado a fazer obras de acabamento para que o
senhor ndo perca nada. Ou seja, o risco de assalto diminuira muito, o senhor
ndo precisara ficar negociando com vizinhos chatos e ainda terd mais
privacidade. O que o senhor acha?

— Acho que o projeto ficou 6timo, mas ndo gostei da ideia de ceder
parte do meu terreno.

— Entendo, mas garanto que ¢é a melhor solucdo, principalmente para o
senhor, que é tdo zeloso com o bem-estar de sua familia.

— Acho que ndo tenho alternativa, mas vou querer uma indenizacao
maior.



Com a ajuda do especialista, o sindico ja conseguiu a meta minima, que
era a cessao do terreno para as obras. Agora, ele tentard, na fase de ajustes,
conseguir a meta ideal, que é pagar apenas o valor de mercado como
indenizacgao pelo terreno.

Caso — Socia tenta romper, amistosamente, a sociedade

A engenheira Marta tem como meta convencer seu socio Joel, que tem
se mostrado desinteressado, a sair da operacdao da construtora em que sao
socios. O motivador de Joel é evitar incomodo e sua BATNA é média, pois
ele tem duvidas sobre o futuro do negécio. Com todas essas informacdes,
Marta preparou a seguinte proposta.

Continuacao:

— Joel, agradeco sua sinceridade ao dividir suas angustias e pode ter
certeza de que nao fico magoada. Vocé me autoriza a buscar opgoes para
que possa sair da melhor forma?

— Claro, Marta. Fico aliviado em ter sua compreensao, mas nao
gostaria de sair com as maos abanando, ok?

— Fique tranquilo. Vou buscar uma solucao justa.

Uma semana depois, Marta apresentou a proposta:

— Joel, temos quatro casas nao vendidas em estoque e uma divida
equivalente ao valor de oito casas. Minha proposta é que vocé fique com as
quatro casas para vender como quiser, eu assumo todas as dividas e fico
com 100% do negdcio. O que acha?

— Sinceramente, acho que ainda é pouco, pois sua proposta equivale a
30% do patrimonio total.

— E verdade, mas eu assumiria todas as dividas e, como ndo tenho
dinheiro, teria de conseguir um novo empréstimo ou um novo sdcio. Ou
seja, os riscos ficam todos comigo.

— Ainda acho pouco...

— Joel, acho a proposta tao justa, que aceito exatamente 0 que propus:
eu fico com as casas e vocé fica com todas as dividas e a empresa. Prefere
assim?

— Obrigado, Marta, mas acho que nao consigo cuidar de tudo sozinho.
Quero uma vida mais tranquila e sem tanta pressao por resultados. E se eu




ficasse com as casas e 20% do negdcio, apenas como acionista e sem
participar da gestao?

Marta ainda ndo fechou o acordo, mas ja conseguiu sua meta minima
que era tirar Joel do dia a dia da empresa. Ela precisara negociar mais
ajustes para chegar a sua meta ideal, que é ficar com 100% do negocio, sem
endividar-se tanto.

Caso — A mae tenta motivar o filho adolescente a estudar

Estela tem como meta convencer seu filho Rodrigo a estudar mais. O
adolescente tem como motivador sentir prazer — ele so quer saber de jogar
volei —, e sua BATNA é fraca, pois sabe que os pais e a escola exigem que
tenha boas notas. Com essas informacdes, Estela preparou a seguinte
proposta.

Continuacao:

— Voce esta disposto a trabalhar meio periodo para pagar o colégio e as
despesas de viagem?

— Mas eu nao teria tempo de treinar!

— Pois entdo, meu filho... Nao temos condicGes financeiras de bancar
seus estudos, clube para treino, viagens etc. Gostaria que vocé pensasse em
tudo isso durante a semana e no domingo nos apresente uma proposta, ok?

No dia marcado, Rodrigo se reuniu com os pais. Estela combinou com o
marido que, para evitar conflitos, s6 ela falaria em nome do casal, mas
dentro dos parametros acertados previamente entre ambos.

— Pai, mae, decidi permanecer no colégio e vou me esforcar para
melhorar minhas notas.

— Ficamos muito felizes em ouvir isso de vocé. Como avaliaremos seu
esforco?

— Muito facil! No final do ano, vocés saberao meus resultados...

— O final do ano estd muito distante para avaliar seu desempenho.
Como voce € avaliado no time de volei?

— Toda semana o técnico mostra meu desempenho quanto a
porcentagem de acerto de saques, levantamentos, ataque, recepcao e defesa.

— E por que ele faz isso com essa frequéncia?

— Para que possa acompanhar minha evolucao técnica e fisica.




— O que acontece se voceé ficar abaixo da média?

— Tenho de treinar mais e, se nao melhorar, vou para a reserva.

— Que tal fazermos o mesmo com as matérias na escola?

— Mas semanalmente ¢ muito puxado!

— Mas anualmente é muito facil. Proponho combinarmos com o
coordenador de classe uma avaliacdo quinzenal, até porque eles tém muito
interesse em que voceé seja bom aluno para continuar no time da escola.

— Mas que vergonha, mae! Todo mundo vai saber que o coordenador
esta na minha cola!

— Quem, entdo, avaliaria seu desempenho e com qual frequéncia?

Estela ainda ndao fechou o acordo, contudo ja conseguiu sua meta
minima de fazer com que Rodrigo se comprometa mais com os estudos no
dia a dia e ndo apenas nas provas finais. Ela precisara negociar mais alguns
ajustes para chegar a sua meta ideal, que é acompanhar quinzenalmente seu
desempenho escolar.

Caso — Empresario tenta manter funcionaria exemplar

Jofre tem como objetivo manter no emprego a arquiteta Marcia, que
pediu demissdo para cuidar dos filhos. A motivacao principal dela é obter
reconhecimento, e sua BATNA ¢ baixa, pois o marido esta pressionando
para que ela saia do emprego.

Com essas informacoes, Jofre preparou a seguinte proposta.

Continuacao:

— A remuneracao nao faria falta no orcamento da familia?

— Faria muita falta. Teriamos de cortar despesas e readequar todos os
gastos.

— E se acharmos uma solucdo intermediaria?

— Como assim?

— Voce poderia trabalhar parte do tempo em casa. Interessa?

— Estou tdo cansada que ndo tinha pensado nisso. Como seria?

— Vocé viria para a loja das 13h30 as 17h30, para atender seus
principais clientes e aqueles que vierem por indicacdo. No restante do
tempo, vocé ficaria em casa finalizando os projetos ou negociando por
telefone.

— E se eu ndo der conta?




— Tenho certeza de que dara. Os clientes adoram seu estilo e, como
80% do que vocé ganha vem de comissOes, meu risco sera minimo e vocé
se empenhara para manter seus rendimentos.

— E os outros vendedores nao ficardo chateados comigo? Nao gostaria
de me sentir excluida.

— Pelo contrario! Eles ficaram preocupados com sua saida, pois
disseram que voceé os ajuda bastante e, com seu carisma, atrai muitos outros
clientes, que eles acabam atendendo quando vocé nao tem tempo.

— Nossa! Nao sabia que era tdao benquista. Ter esse reconhecimento
vale até mais que a remuneracao.

— Eu acho que tem tudo para dar certo, Marcia. Precisamos apenas
ajustar a metodologia de trabalho. O que vocé acha?

— Acho 6timo, e, por mim, estd fechado. Apenas preciso conversar
com meu marido, pois isso ndo estava em nossos planos. Amanha darei a
resposta, ok?

Jofre ainda nao fechou totalmente o acordo, mas ja conseguiu sua meta
minima, que era convencer Marcia a trabalhar em meio periodo na loja. Ele
precisara negociar mais alguns ajustes para chegar a meta ideal, que €
manter a excelente produtividade de Marcia.

Caso — Marido tenta convencer a esposa a conseguir um socio para diluir os
riscos da nova empresa

Mauro pretende apoiar sua esposa Ana a ser uma pequena
empreendedora, mas acha a iniciativa arriscada e quer convencé-la a
conseguir um socio. A motivacao principal de Ana é ser altruista, e sua
BATNA é média, pois conseguiu as condi¢des financeiras basicas para
comecar o empreendimento.

Com essas informacoes, Mauro preparou a seguinte proposta.

Continuacao:

— Quantos meses voceés terao de reserva financeira?

— Trés meses. Vamos torcer para que a partir do segundo mes
comecemos a faturar!

— Voces estudaram alternativas, caso demore mais do que trés meses?




— Pensei em conseguir um empréstimo, dando um dos apartamentos
como garantia. Vocé se opoe?

— Sinceramente, fico preocupado em arriscar o patrimonio que esta
reservado para termos uma velhice tranquila. O que vocé acha de
conseguirmos um socio?

— Nao havia pensado nisso, mas acho que vocé tem razao. O problema
é que se for alguém mesquinho, havera conflitos, pois vocé sabe que eu
quero muito contribuir para que os coletores de lixo tenham uma vida mais
digna.

— Por isso precisamos escolher muito bem. Vocé s6 podera ajudar as
pessoas se 0 negécio for bem administrado e lucrativo. Se a empresa falir,
além de deixar todo o pessoal na mado, acabara com metade do nosso
patrimonio.

— Voceé tem toda razdo. Precisamos de alguém que, além de dinheiro,
tenha competéncia para ajudar a viabilizar a empresa. Vocé teria alguém
para indicar?

— Pensei em uma ex-colega de empresa. Ela é honesta, muito
competente na area financeira e esta insatisfeita com o emprego atual. Acho
que valeria a pena conhecé-la. Além de diluir os riscos do investimento,
VOCe teria um apoio importante para tocar o dia a dia.

— Vocé tem razao. Vou agendar uma conversa nos proximos dias.

— Otimo!

Mauro praticamente fechou o acordo com a esposa, mas quer que o
negadcio dé certo e fara o possivel para viabilizar a entrada de um socio. Ele
precisara negociar mais alguns ajustes com Ana e a eventual socia.

No proximo capitulo, veremos a importancia de fazer ajustes e
adaptacOes nas propostas para diminuir as resisténcias e aumentar a chance
de fechamento.



Capitulo 4




Faca ajustes

Comunicagdo ndo € o que vocé diz, mas o que o outro entende David
Ogilvy

Imagine-se em um hotel, em uma cidade que conhece pouco. E domingo e
vocé decide pedir sugestoes na recepcao para almocar em um Otimo
restaurante.

A indicacdo é de um lugar famoso, a quinze minutos de taxi do hotel.
Ao chegar, vocé constata que ha uma longa fila na cal¢ada e um cartaz com
os seguintes dizeres: “Espera de uma hora”.

Vocé esperaria na fila ou procuraria outro restaurante?

Agora, imagine outra situacdao: ao chegar, vocé encontra a fila, mas
nenhum cartaz. Vocé pergunta para as pessoas se vale a pena esperar e elas
dizem que a comida é espetacular. Vocé resolve ficar um tempinho e,
enquanto aguarda, os garcons oferecem alguns aperitivos e petiscos gratis.
Vocé nao gosta muito de esperar, mas a expectativa é grande e a fome,
ainda maior. Depois de uma hora de espera, quando esta no meio da fila, o
garcom avisa que havera mais uma hora de espera.

Vocé continuaria na fila ou procuraria outro restaurante?

Esse experimento foi realizado diversas vezes, em varios paises, e os
resultados foram muito parecidos: no primeiro caso (o do cartaz avisando a
espera logo na chegada), cerca de 80% das pessoas desistem e vao embora.
No segundo caso (a pessoa ja esperou uma hora), o resultado se inverte:
quase 80% das pessoas, mesmo que a contragosto, aceitam esperar mais
uma hora.

A explicacdo mais plausivel é a de que, no primeiro caso, as pessoas
ndo investiram quase nada em tempo, energia e expectativa. Ou seja, estao
pouco comprometidas com a espera e desistem com facilidade. No segundo
caso, a pessoa ja investiu uma hora de seu tempo, criou expectativas sobre o
cardapio, conversou com as pessoas na fila e, portanto, fica muito mais
dificil desistir e comecar a procurar outro bom restaurante, que,
provavelmente, também tera uma longa fila.



Com negociacoes benfeitas, acontece o mesmo: digamos que vocé e seu
interlocutor tenham investido uma hora em vinculo, perguntas, analises
mutuas e, por fim, receberam uma proposta, que, mesmo nao sendo a ideal,
dificilmente sera rejeitada por completo, pois vocés ja investiram tempo e
trabalho mental.

Assim, na maior parte das vezes, 0s ajustes sao até mais importantes do
que a proposta inicial, pois as pessoas comecam a analisar 0 que podem
obter de vocé, naquele momento, e vice-versa. Quanto mais tempo seu
interlocutor — e vocé — tiver investido nas fases anteriores, maiores serao as
chances de que a negociacao chegue a um bom termo.

Nao se esqueca de que seu interlocutor tem os proprios problemas e, por
melhor que tenha sido sua proposta, sempre restardo dividas. E o momento
de esclarecé-las. Uma boa pergunta para iniciar a fase de ajustes sera: “Algo
do que eu disse ndo ficou suficientemente claro?”. Vocé esta assumindo a
responsabilidade por qualquer dificuldade.

Evite perguntas, como: “O que vocé nao entendeu?” O outro teria de
assumir a propria ignorancia. Na maioria das vezes, objecOes representam
interesse — “Quem desdenha quer comprar”. Quanto mais duvidas seu
oponente apresentar, maior o interesse em sua proposta.

Assuma mais uma vez a postura de ouvinte. Escute as objecoOes e
esclareca todos os pontos, com boa vontade. Tome muito cuidado para nao
parecer impaciente, arrogante ou agressivo, pois € provavel que voces
estejam cansados.

Lembre-se também de que é o momento ideal para dar algo de
“presente”, pois as pessoas adoram receber concessdes — mesmo que
insignificantes —, para sentir que conseguiram o0 maximo que podiam.
Portanto, é hora de servir alguns “aperitivos e petiscos gratis”, ou seja,
concessOes que nao lhe fardo muita falta, e que poderao ser decisivas para
que seu oponente aceite sua proposta.

Alguns exemplos:

pequenos descontos: “Posso dar 3% no pagamento a vista”.
parcelamentos: “E possivel fazer em cinco vezes sem juros”.
acompanhamento: “Vocé tera minha assisténcia pessoal, se houver
qualquer duvida™.

garantia: “Tudo o que combinamos sera feito sob forma de contrato™.



e comodidade: “Cuidarei de toda a parte burocratica”.
e indicacOes: “Gostei tanto de negociar com vocé, que vou indica-lo para
outras pessoas”.

Para exemplificar, vamos falar sobre os ajustes dos seis casos, que
vimos anteriormente.

Caso — Gerente tenta fazer uma primeira venda para um grande agricultor

Carlos propos a Nestor cuidar de uma parte da lavoura e comparar os
ganhos com a concorréncia. Entdo, Nestor fez uma contraproposta: —
Aceito fazer um teste em 15% da area plantada.

— Qual é sua preocupacao, senhor Nestor?

— Sua proposta é tentadora, mas como vocé espera obter 10% a mais
de lucro?

— Minha equipe fara um monitoramento detalhado da area de que
cuidarmos, e otimizaremos o uso de todos os insumos. Por exemplo: muitas
vezes, se faz duas ou mais aplicacoes de inseticidas ou fungicidas
desnecessarias ou com produtos de baixa eficiéncia. Como temos mais
opcoes, posso escolher o melhor produto para aquele momento especifico.
Isso aumenta a eficiéncia, diminui os custos, melhora a produtividade e
aumenta o lucro.

— Mas metade da lavoura parece muito. Por que uma area tdo grande?

— Para que tenhamos escala. Nosso modelo de negécios baseia-se em
uma prestacdao de servicos muito superior a da concorréncia, que s6 vende
preco. Nao damos descontos, mas contribuimos de fato para que nossos
clientes aumentem seu lucro mediante o uso correto dos insumos. Para
conseguir isso, pagamos salarios mais altos para nossos agronomos, que
atendem um menor nimero de clientes e tém mais tempo para fazer toda a
analise necessaria. Com uma area maior, poderia designar um agronomo
para visitar sua propriedade toda semana.

— Qual seria 0 minimo para comecarmos?

— Para termos oOtimos resultados comparativos, 30% da area seria
suficiente.

— Vou aceitar fazer 25% da area, mas ndo pagarei a vista e sim depois
da colheita.




— Nao ha problema, o senhor tem crédito. Como o percentual ficou um
pouco abaixo do ideal, gostaria de fazer um pedido.

— Qual?

— Gostaria de sua autorizacao para divulgarmos todos os dados da
colheita e os resultados que obtivermos.

— Tive boas referéncias a seu respeito, mas ficarei de olho! Se os
resultados forem realmente bons, autorizarei a divulgacao.

Caso — Sindico tenta convencer condomino resistente

O sindico ja conseguiu a meta minima, que era a cessao do terreno para
as obras, mas o morador quer um valor mais alto pelo terreno: — Acho que
nao tenho alternativa, mas vou querer uma indeniza¢ao maior.

— Infelizmente s6 estou autorizado a pagar o valor de mercado.

— Mas € pouco pelo transtorno que a obra me causara.

— Posso tentar aprovar que o senhor ndao participe do rateio para o
pagamento das reformas, isso é quase 10% acima do valor de mercado. Que
tal?

— Os outros moradores aprovariam?

— Eu teria algumas dificuldades, precisaria fazer outra votacdo, mas
acho que conseguiria a aprovacao. Posso convocar a assembleia?

— Pode.

— OKk. Preciso que o senhor assine uma proposta formal, na qual aceite
o valor de indenizacdo mais a contrapartida de ndo pagar pelas reformas,
certo?

— Certo. Pode preencher a proposta, que assinarei antes que vocé
marque a assembleia. E se eles ndo aceitarem?

— Pode ter certeza de que farei o possivel para que a votacdao seja
favoravel. Se der tudo certo, amanha trarei o contrato definitivo para
assinatura. Combinado?

— Sim.

Caso — Sdcia tenta romper, amistosamente, a sociedade
Marta ainda ndo fechou o acordo, mas ja conseguiu sua meta minima,
que era afastar Joel do dia a dia da empresa.




— E se eu ficasse com as casas e 20% do negbcio, apenas como
acionista e sem participar da gestao?

— Até poderia ser, mas nao se esqueca de que vocé ainda seria
responsavel por 20% das dividas e ndo participaria das decisdes. E isso que
voce deseja?

— Isso realmente me incomodaria, mas eu receberia parte dos lucros no
final de cada ano contabil, certo?

— Nossa previsao € de que os proximos trés anos serao dedicados ao
pagamento das dividas e a aquisicdao de um novo terreno. Por isso, nao
havera distribuicao de dividendos antes de quatro ou cinco anos. Somente
teremos uma retirada mensal, como salario, para quem estiver na ativa do
dia a dia.

— Assim fica ruim para mim. Que tal eu ficar com as quatro casas e
15% do negocio?

— Ofereco 10%.

— Que tal ficarmos no meio-termo e fecharmos em 12,5%?

— Aceito, mas vocé pagara todos os impostos atrasados das quatro
casas, e faremos uma clausula que estabelece que vocé s6 podera vender
sua participacdo para mim, ok?

— Ok.

Caso — A made tenta motivar o filho adolescente a estudar

Estela ja conseguiu sua meta minima de fazer com que Rodrigo se
comprometa mais com os estudos no dia a dia. Agora, ela quer combinar
como sera feito o acompanhamento.

— Quem, entdo, avaliaria seu desempenho e com que frequéncia?

— Acho que a senhora, no final de cada semestre. Ndao gosto de
ninguém no meu pé, o tempo todo.

— Filho, vocé sabe que fazemos isso para seu bem. Para se tornar um
atleta profissional, vocé precisara ter um patrocinio do colégio por, no
minimo, dois anos, e a norma € clara: alunos repetentes saem do time.
Aceito acompanhar seus progressos, mensalmente. Ok?

— Ok. Mas o que sera avaliado?

— Apenas a frequéncia e as notas das provas.

— Qual é o minimo?




— Sera 90% de frequéncia e nota 7, que é o minimo para a aprovacao.

— E se eu nao conseguir, o que acontece?

— Qual é sua sugestao?

— Aulas particulares, pode ser?

— Infelizmente, ndo temos dinheiro. Se vocé ficar dois meses abaixo da
média, pediremos aulas de reforco para a supervisdao da escola. Eles tém
todo interesse em que voce seja 6timo aluno, certo?

— Nao sera preciso, pois me esforcarei bastante. Se alcancar as notas,
poderei viajar com o time para 0s campeonatos?

— Sim, esse sera seu prémio. Estamos combinados?

— Sim, estamos!

Caso — Empresario tenta manter funcionaria exemplar

Jofre esta negociando com sua melhor funcionaria, Marcia, para que ela
trabalhe por meio periodo, mas mantendo sua excelente média de vendas.

— Precisamos apenas ajustar a metodologia de trabalho. O que vocé
acha?

— Acho 6timo, e, por mim, estd fechado. Apenas preciso conversar
com meu marido, pois isso ndo estava em nossos planos. Amanha darei a
resposta, ok?

No dia seguinte...

— Conversei com meu marido e ele ficou até aliviado, pois teriamos de
apertar nosso orcamento. Matricularei meus filhos em uma escolinha no
periodo da tarde e, como terei uma renda razoavel, poderei manter minha
baba no turno da manha para me ajudar com as criancas, enquanto faco os
projetos. Assim meu marido podera viajar mais tranquilo.

— Otimo, Marcia. Do que vocé precisara para trabalhar em casa?

— Um novo notebook e um telefone celular exclusivo para o trabalho.

— Esta ok. E quanto aos sabados, que é o dia de maior movimento?

— Poderei trabalhar sem problemas, pois meu marido estara em casa.
Como ficam meu saldrio e as comissoes?

— Manteremos como esta, desde que vocé consiga atingir uma venda
de 100 mil reais por més. Abaixo disso, terlamos de reavaliar. Pode ser?

— Acho que 100 mil reais ¢ muito. Poderia ser 80 mil?




— Sua média no ano passado foi de 120 mil reais por més. Tenho
certeza de que, como tera mais flexibilidade, podera, inclusive, fazer visitas
a potenciais clientes no periodo da tarde.

— Vamos deixar a meta em 90 mil reais por més, Jofre?

— Ok, Marcia. Vamos manter essa meta para 0s proximos seis meses e,
depois, faremos uma andlise, combinado?

— Fechado!

Caso — Marido tenta convencer a esposa a conseguir um socio para diluir os
riscos da nova empresa

Mauro esta tentando convencer a esposa a admitir uma socia para
diminuir os riscos do negdcio e limitar o uso das reservas financeiras do
casal.

— Acho que valeria a pena conhecé-la. Além de diluir os riscos do
investimento, vocé teria um apoio importante para tocar o dia a dia.

— Vocé tem razao. Vou agendar uma conversa nos proximos dias.

— Otimo!

Uma semana depois...

— Sua amiga adorou a ideia, pois se identifica com meus valores e acha
que pode contribuir muito com a melhoria de vida do pessoal envolvido na
coleta de lixo. Também acredita que o negocio é financeiramente viavel e
pode dar lucro depois de alguns meses de trabalho duro.

— Excelente. De que modo ela pretende aportar os recursos?

— Assim que vender uma casa na praia, o que pode demorar de trés a
seis meses.

— Ela sabe que seu orcamento € limitado?

— Sim. Deixei tudo absolutamente claro, inclusive a necessidade de
contratarmos vendedores.

— Quando voceés pretendem assinar o contrato?

— Assim que a ONG, que financia o projeto, aprovar a entrada dela. Eu
ja falei com eles e ndo havera entraves.

— Melhor assim. Sugiro que vocés esperem que toda a papelada esteja
em ordem, antes de comecar o negocio.

— Assim faremos!




Conforme visto, muitas das negociacGes descritas comecaram com
propostas relativamente fixas, que foram se ajustando conforme as partes
abriam o jogo e demonstravam real interesse.

E importante relembrar que sua flexibilidade e a maior ou menor
quantidade de concessoes deverao ser baseadas nos pontos a seguir:

Tipos de negociacao

e Acidental — Faca como achar melhor, pois ndo ha necessidade de
manter o relacionamento nem de obter bons resultados.

e Cooperativa — Faca concessoes visando mais o relacionamento que os
resultados.

e Equilibrada — Seja flexivel e troque concessoes buscando tanto o
relacionamento como os resultados

e Utilitaria — Faca poucas concessOes, tentando maximizar o0s
resultados.

Trunfos (expertise, credibilidade, poder, talento natural e padroes)
Quanto mais fortes forem seus trunfos, menor sera a necessidade de
concessoes.

BATNA forte — Poucas concessoes.
BATNA fraca — Muitas concessoes.

Para resumir: as negociacOoes mais delicadas e que exigirdo maior
esforco, determinacao, paciéncia e perseveranca serao as equilibradas, pois
os trunfos e as BATNAS sdo parecidos para ambos os lados.

Nos casos em que voceé e seu interlocutor tiverem condicOes parecidas,
cresce ainda mais a importancia dos ajustes.




No proximo e ultimo capitulo, veremos como coroar um bom acordo
através do fechamento da negociacao.



Capitulo 5




Feche o acordo

Um grama de confianga pessoal bem fundamentada vale mais que
uma tonelada de contratos formais.
J. P. Morgan

Voceé ja deve ter percebido que obter bons resultados tem muito mais a ver
com o processo todo do que com técnicas mirabolantes de fechamento. Se
as fases anteriores foram benfeitas, certamente a etapa de fechamento sera
muito mais facil, e seu interlocutor enviara, discretamente, sinais de que
esta pronto para isso.

Sinais de fechamento sdo reacoes positivas do outro lado, indicando que
esta pronto para concluir a negociacao! Sdo sinais muito variados que
podem passar despercebidos, pois pouquissimas pessoas dirdao: “Adorei sua
proposta, vamos fechar imediatamente o negocio!”

A chave ¢ ouvir atentamente o que o interessado diz, e aprender a
identificar os sinais de fechamento.

Exemplos:

e “Parece bom.”

e “Quais sdo as outras op¢oes?”

e “Quando poderiam entregar?”

e “Explique um pouco mais.”

e “Tem desconto a vista?”

e “Quando posso dar a resposta?”

e “Voce acha que essa é a melhor opgao?”

A principal dica, nessa situacdo, é: ndao deixe a oportunidade passar e
proponha o fechamento! O pior cenario ocorre quando seu interlocutor, por
ndo ter mais argumentos contrarios a sua proposta, tenta ganhar tempo, ao
dizer: “Vou pensar melhor e assim que possivel voltarei a contata-10”.



Nado se conforme com essa situacdo e pergunte: “Quais sdao suas
davidas? Podemos repassar todos os pontos detalhadamente”. Aproveite a
brecha, responda as duvidas e feche o acordo. Se ficar para outro dia, vocé
tera de recomecar tudo: vinculo, perguntas, nova proposta e mais ajustes...

Portanto, se ha confianca de que o acordo é bom para ambos os lados,
seja objetivo e tome a iniciativa ao propor o fechamento. Sugiro quatro
estratégias:

Fechamento direto — “Vamos fechar?” — E um pouco arriscado, pois a
palavra final sera de seu interlocutor.

Fechamento com acao — Descreva minuciosamente o acordo e peca 0s
dados da pessoa ou um documento ou uma assinatura. Muitos acordos nao
sao fechados, pois um interlocutor fica esperando a decisdao do outro. Nao
tenha receio de tomar a iniciativa.

Fechamento com incentivo — “Se fecharmos agora, consigo mais trinta
dias de prazo ou 3% de desconto a vista. O que vocé prefere?” Para quem ja
esta muito motivado, um empurraozinho pode fazer a diferenca.

Fechamento “ou/ou” — Vamos marcar a viagem para o dia 30 ou para o dia
1°? Vamos almocgar no restaurante A ou no B? Dar apenas duas opgoes
facilita muito mais a tomada de decisdao do que um pedido aberto.

Uma vez fechado o acordo, nao se esqueca de documenta-lo, seja por
contrato, preenchimento do pedido, ou simplesmente um e-mail com os
detalhes do que foi combinado. Fica muito mais dificil desistir quando ha
algum tipo de formalizacdo. Se vocé seguir esse roteiro, vera que suas
negociacoes e seus acordos serdo muito mais positivos, inclusive para a
outra parte.

Agora que chegamos ao fim de toda a teoria, darei algumas sugestoes
de como deveria agir cada pessoa que apresentei no primeiro capitulo “O



que vocé perde ao ndo saber negociar”. Ndo existem solucoes faceis para
problemas dificeis, mas o individuo precisa tomar a iniciativa de negociar
acordos mais justos para defender melhor seus interesses. Se estivesse no
lugar deles, tomaria as acoes a seguir.

O estudante Fabio se sente inseguro para negociar suas demandas

Como ele ndo quer se envolver com drogas e alcool, devera melhorar sua
BATNA social, comecando a conviver com outras pessoas que tenham os
mesmos valores e principios que ele e evitar sair com o pessoal barra-
pesada. Quando conseguir um ou dois novos amigos, 0 jogo comeca a virar.
E claro que, no inicio, ele se sentird mais isolado, participara de um grupo
menor e enfrentara uma pressao ainda maior dos colegas antigos. A
vantagem €é que “semelhante atrai semelhante” e, com o tempo, ele se
sentira muito mais seguro e amparado pelas novas companhias.

Como é muito inteligente, também precisara valorizar seus pontos fortes
nas negociacoes com familiares, companheiros de faculdade e colegas de
trabalho.

O aposentado Jodo estd com problemas financeiros por ser excessivamente
orgulhoso

Jodo deveria convocar os membros de sua familia e escancarar a situacao:
“Minha renda total é de X e estou gastando X mais 30%. Ndo tenho mais
imoveis para vender, o cartdao de crédito esta no limite, meu cheque especial
foi cortado e ndo tenho mais crédito bancario. A partir de hoje,
precisaremos viver com 0 X que ganho, sem nenhum centavo a mais.
Gostaria de negociar com cada um de vocés uma planilha para diminuirmos
esses 30%. Tenho certeza de que com um pouco de esforco ainda teremos
uma vida confortavel”.

Muitas vezes, por orgulho ou vergonha, a pessoa carrega o mundo nas
costas e se recusa a mostrar a realidade. E preciso negociar a divisio de
tamanho peso.

Ele também precisara ser mais incisivo nos negocios pessoais, buscando
alternativas economicamente mais viaveis, e ser menos ansioso para fechar
as negociacoes de que participa todos os dias.



Julia esta a ponto de desmoronar por nao conseguir impor limites

Julia deveria, inicialmente, negociar limites com trés pessoas:

Chefe — Precisa mostrar a ele toda sobrecarga de trabalho que esta tendo
e deixar claro que nos préoximos seis meses nao tera condicOes fisicas e
mentais para trabalhos extras. Sera importante garantir que ndo perdera
produtividade, e que passado esse periodo, estara disposta a renegociar a
agenda, quando necessario.

Marido — Precisa abrir o jogo, dizer que o ama, mas que esta a ponto de
implodir. Também sera necessario pedir mais colaboracao nos cuidados
com a filha, mais companheirismo na divisdo das tarefas, ndo ser tao
egoista ao exigir um tempo, que, no momento, ela ndo tem, e, por fim,
restringir bastante a interferéncia da mae dele no cotidiano do casal.

Sogra — Explicar que percebe suas boas intencoes, mas que suas criticas
sdo destrutivas e estdo abalando o equilibrio do casamento. Dizer que é
bem-vinda, mas que, a partir de agora, ela s6 podera fazer visitas em
horarios pré-agendados. Sera importante deixar claro que todas as
mudancas tém a concordancia e o apoio irrestrito do marido.

Clara esta dividida entre o emprego e o noivado

Clara deveria negociar com os dois lados.

Primeiro com o noivo, dizendo quanto gostaria de se casar com ele, mas
que deseja passar, no minimo, dois anos no exterior, pois é a grande chance
profissional da vida dela. Ela poderia oferecer duas opc¢Ges muito
vantajosas: bancaria as despesas do casal por dois anos ou adiariam o
casamento e eles se encontrariam a cada dois meses até que voltasse
definitivamente ao Brasil.

Depois com o chefe, negociando passagens aéreas em aberto (para que
ela ou o noivo possam usar) a cada dois meses, como parte do pacote de
remuneracao, para que ela tenha sua situacao conjugal bem resolvida.

Se o noivo realmente quiser ficar com ela, aceitara uma das propostas.

Zito ja perdeu muito dinheiro por nao saber cobrar o que seu trabalho vale



Zito deveria agendar, o mais breve possivel, férias de trinta dias e avisar que
ficara totalmente incomunicavel. Sua BATNA aumentard muito, pois o
chefe depende dele para quase tudo e ndo ha substituto minimamente
preparado. Nas férias, ele deveria procurar, com empenho, outras opcoes de
emprego, para que aumente ainda mais seu poder de negociacao ao voltar.
Certamente, o chefe o valorizara muito mais e ele podera colocar no papel,
de comum acordo, as novas condicoes financeiras para que continue no
emprego, feliz e motivado.

Provavelmente, o chefe perceberda a BATNA de Zito e aceitara, enfim,
pagar o que ele merece.

Cintia ja perdeu 6timos empregos e relacionamentos por ndao conseguir se
controlar

Agora que, finalmente, Cintia se deu conta de que é uma pessoa muito
dificil de lidar, deveria: desculpar-se com o chefe, agradecer suas criticas,
dizer que procurara, sinceramente, ser mais tolerante, pedir para que ele
continue lhe dando conselhos e que nado desista dela! Com os familiares e
amigos deveria fazer o mesmo.

Dai em diante, precisara se acostumar a negociar mais e impor menos,
mesmo sabendo que é mais inteligente que a maioria das pessoas.

Todas essas negociacOes demorardo alguns dias para dar resultado,
porém, se os principios de negociar acordos justos em todas as areas forem
mantidos, € certo que melhorardao muito a vida dessas pessoas.

Meu convite a vocé é: comece a usar imediatamente as técnicas
demonstradas neste livro e perceba como, aos poucos, vocé melhorara
seu dia, seu ano e sua vida.

Para encerrar, gostaria de contar uma historia que o megainvestidor
Warren Buffett costuma wusar em suas palestras. Antes, algumas
particularidades sobre Buffett:



é considerado o maior investidor de todos o0s tempos;

é uma das trés pessoas mais ricas do mundo, com uma fortuna

estimada, em 2015, no valor de 65 bilhoes de dolares. Em 2013,

reportou um ganho pessoal de 37 milhdes de ddlares por dia;

e deixou registrado que 83% de sua fortuna sera doada a fundacao Bill e
Melinda Gates — o maior ato filantropico da historia;

e deixara como heranca para os trés filhos “apenas o suficiente para que
tenham uma boa vida, mas que precisem continuar trabalhando”;

e mora modestamente em uma casa comprada por 31 mil dolares, em
1958;

e nunca teve segurancas e dirige o proprio carro, modelo 2006;

e aos 84 anos, continua trabalhando das 8h30 as 17h30, cinco dias por
semana;

e em 1965, quando assumiu o controle da Berkshire Hathaway, empresa
que concentra seu portfdlio, as acoes da companhia eram negociadas a
cerca de 10 dolares cada. Hoje, cada acdao custa perto de 100 mil
dolares;

e quem aplicou 100 délares na firma de Buffett, em 1965, tem hoje 1
milhdo de délares. Os mesmos 100 dolares aplicados na média do Dow
Jones (bolsa de valores de Nova York) equivaleriam, hoje, a cerca de 3
mil délares;

e é considerado um negociador perfeccionista e exigente, mas

absolutamente ético e confiavel. Para o mercado, sua palavra vale mais

que 100 paginas de contratos assinados.

Buffett conta, que, quando tinha 16 anos, adorava automaoveis e queria
muito ter um.

Certo dia, sonhou com um génio que lhe fez a seguinte promessa:
“Warren, darei o carro que vocé quiser. Escolha o modelo que amanha
voltarei no mesmo horario para providenciar seu pedido”. Ele acordou e
pensou: “Ja ouvi muitas historias sobre génios e com certeza deve haver
alguma pegadinha”.



Na noite seguinte, o génio voltou para realizar o desejo, porém, como
Buffett desconfiava, havia uma condicdo, e o génio disse: “Escolha bem,
pois sera o primeiro, mas também o ultimo carro que voceé tera na vida”.

Quando acordou, a primeira coisa que pensou foi em qual seria o efeito
de saber que o carro teria de durar para o resto da vida. E concluiu que, se
assim fosse, tomaria varias providéncias: leria o manual muitas vezes;
manteria o carro em lugares protegidos; consertaria imediatamente qualquer
arranhdo; faria todas as revisdes dentro do prazo; ndo abusaria do motor; s6
usaria gasolina de primeira; cuidaria do interior com esmero, e assim por
diante.

Depois de explicar a historia do génio, ele conclui que: “Essa deveria
ser a posicao de qualquer pessoa com relacao ao seu corpo e a sua mente,
pois se nao cuidar deles corretamente, estardo arruinados em trinta anos,
como um carro malcuidado estaria. Portanto, o que vocé faz agora é o que
determinara como estardao seu corpo e sua mente daqui a trinta ou quarenta
anos”.

Penso que o fato de negociarmos todos os dias, pelo resto de nossa vida,
tem um paralelo com a historia de Buffett: nossa reputacdo como
negociador é construida aos poucos, ano apos ano e provavelmente é nosso
ativo mais importante, pois preferimos fazer acordos com pessoas com a
reputacao de ser justas e confiaveis.

Se usar as técnicas mostradas neste livro, além de obter 6timos
resultados, sera reconhecido como alguém com quem vale a pena negociar
por muitos anos, pois, ao contrario de um carro, reputacao nao envelhece.

Resumo — Etapas da negociacao

PARTE I — A BASE

O que voceé precisa saber antes de negociar qualquer coisa

1. O que vocé perde ao nao saber negociar.
2. Os estilos estruturais do negociador — competitivo, cooperante,
impaciente, perfeccionista e sedutor.



3.0s tipos de negociacao — acidental, cooperativa, equilibrada e
utilitaria.

4. Os motivadores pelos quais se negocia — obter dinheiro, evitar perda,
evitar incomodo, sentir prazer, obter reconhecimento e ser altruista.

5. Os trunfos para negociar melhor — expertise, credibilidade, poder,
talento natural e padroes.

6. A BATNA — As alternativas.

PARTE II - A PREPARACAO

Como se preparar antes de a negociagao comecar

1. Autoanalise.

2. Analise de seu oponente.

3. Definicdo de metas.

4. Estratégias de concessoes.

5. Gestao de conflitos — Como lidar com gente dificil.

PARTE III - A ACAO

Como agir quando estiver frente a frente com seu interlocutor

1. Crie vinculo.

2. Faga perguntas e ou¢a com aten¢ao.
3. Apresente sua proposta.

4. Faca ajustes.

5. Feche o acordo.

Plano de negociacao

1. Situacao a ser negociada.
2. Autoanalise.
Qual é seu estilo?
Qual é o tipo da negociagao?
Qual é seu principal motivador na negociacao?
Quais sao seus trunfos?



Quais sdo seus pontos fracos?

Qual é sua BATNA?

Qual é sua meta otimista?

Qual é sua meta minima?

Quais serdo suas concessoes (se necessarias)?
3. Quem é seu oponente?

Qual é o estilo dele?

Qual é o principal motivador dele?

Quais sao os trunfos dele?

Quais sdo os pontos fracos dele?

Qual é a BATNA dele?

Qual é a meta dele?

Que concessoes ele estaria disposto a fazer?
4. Qual sera sua proposta?
5. Que ajustes vocé poderia propor?

Se vocé quiser preencher os testes on-line, acesse
www.negociequalquercoisa.com/testes
e coloque a senha
negociequalquercoisa


http://www.negociequalquercoisa.com/testes
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