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Nossa Agenda de Assuntos

 Conteudo:
1. Negociacao baseada em principios;
2. PercepcoOes, emocao, interesses X
posicoes;
3. Taticas “traicoeiras”;

4. Conclusao...
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Palestrante

Tel.: 11 5575-9966
Cel.: 11 98286-9745

Helton Haddad Silva

Email: helton@smg-web.com.br

® Formacéo:

* Administracdo de Empresas - Fundacao Getulio Vargas (EAESP-FGV), POs-
Graduacdo em Marketing - ESPM, Advanced Marketing - State University of
New York, Mestrado e Doutorado pela EAESP-FGV em Marketing, area de
dominio conexo em RH.

@ Atuacéo:

* Foi Gerente de Marketing do Citibank; atualmente, é Professor dos cursos de
Graduacéo e Pos-graduacédo da EAESP/FGV e MBA da Maua e da FGV. Sdécio
fundador do SMG, desde 1990 atua em pesquisa de mercado, planejamento
estratégico e treinamento empresarial, tendo prestado mais de 15.000 horas
de consultoria em mais de 350 projetos para clientes dos mais variados
ramos de negocio;

* Autor coordenador do livro: Planejamento Estratégico de Marketing, Editora
FGV, RJ, 2012, 42 edicdo — material didatico dos cursos de MBA da FGV desde
2004.
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Negociacao

Premissa basica:

e Sair do “senso comum”: NAO barganhe posicoes;
e Discutir posicdes é ineficaz;

e Discutir posicoes pOe em risco a manutencao do
relacionamento;

e Quando ha muitas partes, a barganha de posicoes € ainda
pior;

@ Ser gentil ndo é a resposta.
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Barganha Posicional

Que estilo vocé adotaria?

AFAVEL

ASPERO

Os participantes sdo amigos

Os participantes sao adversarios

A meta é o acordo

A meta é a vitoria

Faca concessdes para cultivar o
relacionamento

Exija concess0es como condicgéo do
relacionamento

Seja afavel com as pessoas e com 0
problema

Seja aspero com o problema e com
as pessoas

Confie nos outros

Desconfie dos outros

Mude facilmente de posicao

Aferre-se a sua posicao

Faca ofertas

Faca ameacas

Revele seu piso minimo

Iluda quanto a seu piso minimo

Aceite perdas unilaterais para chegar
a um acordo

Exija vantagens unilaterais como
preco do acordo

Busgue apenas uma resposta: a que
eles aceitardo

Busque apenas uma resposta: a que
VvOocé aceitara

Insista no acordo

Insista em sua posic¢ao

Tente evitar as disputas de vontade

Tente vencer as disputas de vontade

Ceda a pressdo

Exerca pressao




Negociacao Baseada em Principios

e Os participantes sao solucionadores de problemas;

e A meta € um resultado sensato, atingido de maneira eficiente e
amigavel;

@ Separe as pessoas do problema;

e Seja afavel com as pessoas e aspero com o problemal!
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Negociacao Baseada em Principios

e Concentre-se nos interesses e nao nas posicoes;

e Explore os interesses;

e Invente opcOes de beneficios mutuos;

e Desenvolva opcdes multiplas dentre as quais escolher;
e Decida depois;

e Insista em critérios objetivos;

@ Tente chegar a um resultado baseado em padroes

Independentes da vontade.
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Percepcoes - Exemplo

PERCEPCOES DO INQUILINO

PERCEPCOES DA PROPRIETARIA

O aluguel é alto demais

O aluguel ndo é aumentado ha muito
tempo

Com a elevacao dos precos de outras
coisas, ndo posso pagar mais pela
habitacao

Com a elevacéao dos precos de outras
coisas, preciso de uma renda maior
dos aluguéis

O apartamento esta precisando de
pintura

Ele submeteu o apartamento a um
desgaste terrivel

Sei de pessoas que pagam menos
por um apartamento comparavel

Sei de pessoas que pagam mais por
um apartamento comparavel

Pessoas jovens como eu n&o podem
arcar com o pagamento de aluguéis
elevados

Pessoas jovens como ele tendem a
fazer barulho e a maltratar muito o
apartamento

O aluguel deveria ser baixo porque a
vizinhancga é bem ruim

Nés, locadores, deveriamos elevar os
aluguéis para melhorar a qualidade
da vizinhanca

Sou um inquilino desejavel, que néao
tem caes nem gatos

O toca discos dele me enlouquece

Sempre pago o aluguel quando ela
me pede

Ele nunca paga o aluguel enquanto
eu nao pedir

Ela é fria e distante; nunca me
pergunta como vao as coisas

Sou uma pessoa polida que nunca se
intrometo na privacidade dos
inquilinos




Emocao

® Reconhega e compreenda as emogt")es, tanto as suas como as do

outro;
e Explicite as emocdes e reconheca sua legitimidade;
e Deixe que o outro lado desabafe;

e Nao reaja as explosdées emocionais;

@ Use gestos simbdlicos.
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Interesses X Posicoes

Estorinha: "Duas irmas brigavam por uma laranja. Depois de
finalmente concordarem em dividir a laranja ao meio, a primeira
das irmas pegou sua metade, comeu a fruta e jogou fora a
casca, enguanto a outra jogou fora a fruta e usou a casca de sua

metade para preparar um bolo."

pr——

| _ﬁ-i Qual era a opcao alternativa?
B %



Negociacao

TATICAS TRAICOEIRAS COMUNS:

o Fraude deliberada:

@ Dados Falsos;

e Autoridade Ambigua;

e Intencdes Duvidosas.
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Negociacao

TATICAS TRAICOEIRAS COMUNS:

e Guerra Psicoldgica:
@ SituacOes Tensionantes - aspectos fisicos e ambientais;
e Atagues pessoais - via comunicacao verbal e ndo verbal;
e Seqguéncia mocinho / bandido. Encenacao de uma briga;

® Ameacas.
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Negociacao

TATICAS TRAICOEIRAS COMUNS:

@ Taticas de Pressao Posicional:

® Recusa a Negociar, ou estabelecimentos de pré-condi¢cdes -
"Nnos veremos no tribunal’;

@ Exigéncias Extremadas;

e Escalada de Exigéncias;

e "E pegar ou largar".

B 13



Negociacao

Uma Conclusao:

e As “técnicas” podem ajudar;

@ Mas o verdadeiro talento esta em aplica-las com “jogo de

cintura”;

e E saber que sempre podemos ganhar, junto com 0 NOSSO

cliente!
Fim desta apresentacao.
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