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Objetivo
Palavras-chave

Tempo estimado

identificar comportamentos que geram confianga e respeito num processo de negociagao.
negociacao, confianga, ética.

7 minutos

Postura e comportamento

Ernesto Berg
Sociélogo e Administrador,
pés-graduado em Administragdo

Vocé vai ler:

» A importancia de se conquistar confianca e
respeito na negociacao.

> Diversas atitudes que geram confianca.

» O tridngulo da negociacéo.

Um dos pontos essenciais da negociagao é criar um clima
de confianca e respeito do interlocutor por vocé. Isto é
gerado pela atitude ética, postura e comportamento que vocé
adotar no desenrolar da negociacdo. Suas atitudes e
comportamentos devem provocar confianca. Para que isso
aconteca:

Dialogue - isto significa estar disposto a ouvir, a comunicar-
se e a interagir constantemente com o outro. Demonstre que
vocé nao esta interessado apenas em falar e expor sua
proposta ou idéia, mas que aceita igualmente opinides
diferentes e até opostas as suas. Isto dissolve resisténcias e
desconfiancas.



Demonstre interesse - olhe nos olhos da outra pessoa, mostre
que esta interessado no que ela diz sinalizando com a cabeca para
demonstrar concordancia e assuma uma postura de quem presta
atencéao.

Pratique a empatia - cologue-se no lugar da outra pessoa e
pergunte a si mesmo: "se alguém estivesse propondo a mim o que
estou propondo ao oponente, eu faria negécio com ele?" Imagine
também quais as objecdes que vocé faria ao assunto em pauta.

Exercite a flexibilidade - tenha margens de negocia¢ao
previamente fixadas. Assim podera abrir mao de algo caso surja
algum impasse ou gargalo na discussao.

Tenha planos alternativos - se a proposta A nao for aceita
apresente a alternativa B. Trabalhe sempre com a possibilidade de
oferecer alternativa caso a apresentada néo satisfaca o interlocutor.

Acredite em sua proposta - convenca-se de que seu produto,
servico ou idéia tem realmente qualidades e atributos que
interessam ao outro e que podem auxilia-lo.

N&o se impressione com agressividade - sua atitude deve ser

sempre a de ndo se deixar abalar por essas situa¢des. Mantenha o
foco no diadlogo. O interlocutor notara que vocé tem maturidade e

vivéncia em negociacado e, na maioria das vezes, ele mudara de

atitude.

Negocie pensando no amanha - algumas das melhores
negociagdes ndo se concretizam no ato, mas quando novas
circunstancias ou situagbes entram em cena, o que facilitam o
fechamento. Seja paciente.

Gere confianca - gerar confiangca em sua pessoa é ponto
fundamental das negociac¢des. A confianca é gerada através de
atitudes especificas como: honestidade, cumprir o que promete,
manutencao de prazos acordados, correcdo rapida de problemas,
interesse em ajudar etc.

Use o triangulo da negociacao - ha trés fatores cruciais que
podem decidir uma negociacdo a favor ou contra vocé: tempo,
informacédo e poder. Evite negociar sob pressdo de tempo. A
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A urgéncia podera

informacgéo sobre o objeto da negociacdo é essencial. Procure
negociar sempre com quem tem poder para decidir, pois sera mais

facil fechar o negdcio.

L_embre-se:

v"Negociador ético cria imagem positiva.

v" A maturidade é essencial para considerar
opinides conflitantes.

v"Um bom negociador é paciente quando
negocia.
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E vocé...

leva-lo a aceitar
condi¢cBes que nem
sempre lhe seréo
favoraveis.

% Como avalia sua postura de negociador?

+ Qual sua atitude para obter um resultado
satisfatério numa negociagédo?

< O que faz para despertar confian¢ca no seu
interlocutor?
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