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INSIGHTS

PARA NEGOCIAR MELHOR

COMPARTILHANDO O OLHAR
QUE A EXPERIENCIA PROPORCIONA.

LUCIANA FARIAS
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PARA PENGAR..

Em geral, quando pensamos em negociar,
tendemos a enxergar a outra parte como um
adversdrio, um oponente, alguém que quer
obter o maximo de vantagem as nossas
custas. E, porisso, nos “armamos”.

Existe a ideia comum de que, para o negdcio
ser bom, uma das partes precisa ter cedido
mais do que a outra.

Esse pensamento estd instalado em nossas
mentes por questdes bioldgicas, psicoldgicas
e sécio-culturais. Além dessa
“programacao”’, ha incentivos por toda a
parte para sermos sempre vencedores a
qualquer custo.

Mas negociar com essa postura ganha-
perde, ao contrdrio do que parece, traz mais
prejuizos do que vantagens.

Precisamos fazer um esforco de aprendizado
e de abertura de pensamento, muitas vezes
até contra-intuitivo, para podermos negociar
melhor.

universo de conteldos e
metodologias sobre negociagcao e tomada de
decisdao, que passa pelo Direito, pelas
Neurociéncias, pela Psicologia, pela
Economia, pelas técnicas de comunicagao,
dentre outros tdpicos transversais relevantes.
E material para anos de estudos.

H& um

Aqui, faremos um pequeno chamado a
atencdo para alguns pontos bdsicos que
poderdo fazer diferenca em sua proxima
negociacao. Se as dicas |he ajudarem de
alguma forma, passe-as adiante.

Conhecimento deve ser
compartilhado!

sempre

Boa leitural

Luciana Farias
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O “MEIO-TERMO” NEM SEMPRE E UM BOM NEGOCIO

Um dos pensamentos mais comuns nas
negociacdes da vida cotidiana € achar que o
caminho do meio é a melhor solucdo
negociada. Nem sempre.

Talvez seja a mais facil e a menos
desgastante (e nosso cérebro adora a lei do
menor esforcol), mas € bem possivel que nao
seja a alternativa mais vantajosa em muitos
casos. Vamos aos exemplos (bem simples,
para melhor ilustrar):

a) Partilha de bens em divdrcio. Casal possui
uma casa e um carro. O meio-termo seria
dividir 50% do valor total equivalente, para
cada um. Por meio de venda ou mantendo-se
a co-propriedade. Raramente funciona, ja
gue apds a separacado, as partes ndo querem
manter propriedade conjunta de bens e pode
ser que ndo queiram liquidar o patrimdnio.
Que outras opgdes podem vir a mesa? Que
necessidades precisam ser vistas antes de
falarmos em nlmeros?

b) Compra e venda de bem. Vendedor pede
100, comprador oferece 50. O meio-
termoseria 75. Mas isso € bom? Todas as
varidveis foram analisadas? Custos de
oportunidade, valores intangiveis, prazos,
comparativos, outras opcoes de bens,
avaliacOes técnicas e motivacdo do negdcio
foram realmente verificados? Na maioria das
vezes nao foram! As pessoas se apegam a
ideias formadas por nudmeros isolados e
acham que estao fazendo um grande
negdcio.

Nos dois exemplos, o meio-termo é o
caminho mais cémodo, menos desgastante e
mais rapido de finalizar a negociagao - mas
pode ser que nao atenda aos interesses e
necessidades dos envolvidos.

Se forem verificados todos os pontos em que
se funda a negociacao, provavelmente
melhores alternativas surgirao.
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O “INIMIGO” E O PROBLEMA A SER RESOLVIDO E NAO A OUTRA PESSOA

Quando duas partes (individuos, grupos,
empresas) iniciam uma negociacao,
Independentemente do tema e dos valores
postos a mesa, é preciso que ambos os lados
entendam que nao estao ali para aniquilar
um ao outro.

Se surge a oportunidade de negociar, é
porque hd controvérsia sobre uma questdo
especifica. O foco da energia, entdo, deve ser
a solugao da questdao controvertida e nao
simplesmente “vencer” o debate e convencer
a outra parte.

Visualize o seguinte:

Em uma sala, hd uma mesa retangular, com
duas pessoas, uma de cada lado, encarando-
se de frente. No meio, o ponto de discérdia.

Em outra sala, hd duas pessoas sentadas em
poltronas, lado a lado, olhando para uma tela,
a frente das duas, onde enxergam o ponto
controvertido.

Onde hd maior tendéncia de haver
cooperagao para negociar?

O ser humano, por natureza, ao longo da
evolucao, sempre teve de aprender a lidar
COM recursos escassos, riscos de danos e
com seu proprio instinto de preservacao -
tudo para manter a sobrevivéncia da espécie.

Se incentivamos a competicao, o medo e a
ideia da escassez, nunca havera cooperagao
que se sustente. Por outro lado, também
podemos utilizar outro fator préprio da nossa
espécie para podermos solucionar esse
cenario: unir-se contra um inimigo comum.

Nao se trata de manipulacao e tampouco de
manobra escusa, mas apenas de demonstrar
que ambas as partes buscam combater a
mesma coisa: o ponto controvertido e nao
uma a outra.

Obviamente, ndo hd saida féacil, mas
entendendo a dindmica do comportamento
humano, € uma virada de chave interessante
para conduzir a negociagao.
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“O QUE EU QUERO” E DIFERENTE DE “POR QUE EU QUERO”

Esse talvez seja o ponto de confusao mais
comum nas negociacoes. A verdade é que 0s
interesses (reais motivos) sao diferentes das
posicoes (pedidos postos a mesa). Na imensa
maioria das vezes, 0 que uma ou outra parte
pede nado ¢, de fato, o que vai aplacar sua
dor.

E ndo se engane: em todas as negociacoes,
mesmo que estejamos a frente de uma mera
planilha de nulUmeros, hd dores muito
humanas envolvidas.

No passado, eu costumava dizer “que tudo
se resolve em uma planilha de Excel”.
Engano brutal de minha parte. Aprendi
minhas licdes apds anos de estudo do
comportamento humano, passando por
reconstrucdes da minha prdpria consciéncia,
humildade diante da
singularidade de cada ser.

com necessaria

A pessoa com “pendéncias emocionais” nao
terd plena capacidade de negociar. E preciso
fazer uma busca nas préprias demandas

psicolégicas e nas motivagdes inconscientes
das posicoes.

O que alguém pede, ou ndo abre mao, muitas
vezes, é apenas uma representacdo de algo
que sequer teve condigcboes (ou vontade) de
acessar. Compensacoes, projecoes, punicoes,
traumas: tudo impacta na negociacao.

Saber isso importa por vérias razdes, mas
uma das principais € que se pode abrir
caminhos para possibilidades nao pensadas
por nenhum dos envolvidos.

Terceiras vias, arranjos diferentes, elementos
complementares e novas configuracoes para
a solugao negociada.

E as empresas? Como o “CNPJ” ndo é quem
senta para negociar, seguimos tratando com
pessoas e com suas questdes internas, as
quais impactam o cendrio e os rumos da
negociacao.
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“PACOTES"” DE OPCOES VARIADAS

A negociacdo j& comeca com, ao menos,
duas posicoes. O que se vé&, normalmente, é
que as posicoes sao fechadas e limitadas,
criando dificuldade de consenso pelo simples
fato de que a visao dos envolvidos fica
restrita as poucas safdas

apresentadas.

E pior: € comum que uma alternativa invalide
a outra, e a controvérsia se retroalimenta
infinitamente.

Mas a decisdo nao é mais facil com poucas
opcoes? Muitas opcoes nao atrapalhariam
o cenario?

Para a tomada de decisao individual, de fato,
quanto mais opcoes temos, mais esforco
nosso cérebro precisa fazer e mais dificil € o
processamento.

Contudo, quando se trata de cendrio de
disputa, onde precisamos encontrar
caminhos de consenso e ampliar a visao dos

participantes, quando mais opcoes
proporcionarmos, mais facil fica para o outro
lado descolar-se de sua ideia fixa inicial.

Mais uma vez, nao se trata de manipulacao,
mas de aumentar o tamanho do bolo.

Por exemplo: na empresa com dois sdcios,
um quer sair da sociedade e o outro que
manter o negdcio.

Em vez de pagar o valor equivalente a
participacao todo em dinheiro, criando
problema de fluxo de caixa, poderd ser o
montante computado com ativos diversos,
acordos de parceria futura, cedéncia de
contratos de interesse e entregas de valor
intangivel (reconhecimentos publicos,
indicacbes de negdcios, pedidos de
desculpas, etc), as quais, muitas vezes, tem
grande ou até maior relevancia do que o
dinheiro em si.
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“ACHISMO" E TIRO NO PE

Um dos erros que mais prejudica a
negociacdo, € comeca-la sem organizar as
informagcdes, sem mapear o0s dados
(referentes as pessoas, aos fatos, aos
ndmeros), sem fazer planejamento, sem
atentar para as estatisticas, sem pesquisa
prévia, sem andlise de sua prdépria relacao e
representacao dos envolvidos e também com
o tema da negociacao.

Geralmente, quem negocia no improviso tem
a infeliz percepcdo de que o que estd sendo
negociado € apenas o que estd aparecendo a
mesa no momento das conversas.

A ponta visivel ndo é nem metade do
iceberg.

O despreparo ao negociar pde a perder o
que, talvez, pudesse ser resolvido em uma ou
duas reunides, quando se trata de casos mais
simples.

Contudo, mesmo em situagoes de baixa
complexidade, a parte que nao possui
informacdes corretas, que nao pesquisou
sobre o tema e sobre as pessoas envolvidas,

que nao conhece perfis comportamentais,
que nao estuda comportamento humano,
dentre outros fatores, poderd ser pega de
surpresa até em situacbes consideradas
triviais.

No Brasil, a cultura do improviso € muito
forte. Embora o brasileiro se ache eximio
negociador, por ter “jogo de cintura”, a
realidade mostra o contrdrio: a imensa
maioria dos conflitos que chegam ao Poder
Judicidrio ndo conseguem ser negociadas por
despreparo técnico e emocional dos
envolvidos.
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AUTOCONHECIMENTO E VANTAGEM “PREMIUM”

Vocé pode estar negociando em causa
prépria ou ser um negociador profissional: se
ndo conhecer seus gatilhos emocionais, serd

facilmente desvirtuado da negociagao
colaborativa.

Todos nds possuimos preconceitos
instalados e mecanismos mentais

automaticos para julgamento de fatos e
pessoas. Possuimos dores ocultas, feridas
psicolégicas ndo tratadas e preferéncias

baseadas em funcdes bioldgicas e
socioculturais.
Somos caldeiroes fervilhantes de

pensamentos e emocodes, permeados por
vieses cognitivos de toda ordem, o que faz
nossa visao individual totalmente diferente
da visao do outro.

Entao, como superar a competicao e focar na
colaboracao, se estou sujeito a ataques de
raiva, a respostas impulsiva ou a medo
paralisante?

A resposta € uma sé: se me conheco bem,
conhego meus gatilhos e sou capaz de

reconhecé-los durante uma negociacdo,
discussao ou qualguer comunicacao bilateral

em que eu tenha um objetivo.

Veja: os gatilhos estdo |13 e serdo acionados.
A grande vantagem do autoconhecimento é
ndo deixar que eles venham a tona em forma
de reacbes descontroladas e que ponham
tudo a perder.

E normal sentir raiva e medo. Por outro lado,
é desejavel que saibamos o que nos desperta
tais sentimentos.

Exemplos: sendo mulher, ao negociar com
alguém de fala e comportamento machista,
terei sentimentos repulsivos
instantaneamente. Porém, reconhecerei na
hora tais reacoes, pois sei de onde vem e nao
deixarei que emerjam na conversa.

O autoconhecimento € uma jornada dardua,
mas quando avancado, € umas das maiores
vantagens que alguém possa ter nos
negdcios e na vida.
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OUCA MAIS PARA FALAR MELHOR

Quando nos sentimos ameagados, em meio a
negociagao, temos a tendéncia de querer
despejar todos 0s nossos argumentos de
uma vez sé, como se isso fosse bloquear as
ideias préprias do interlocutor e convencé-lo
das nossas.

Ouvir o outro com atencao e foco, para
realmente entender os motivos por trds dos
pedidos postos a mesa e ndo para rebater
seus argumentos, é uma grande ferramenta.

Nenhuma postura colaborativa se constrdi
sem o entendimento do que se passa na
cabeca do ser humano a nossa frente.

“Ah, mas se a fala do outro € violenta ou
manipuladora?”A fala do outro é decorrente
do que se passa na mente dele, de como ele
vé o mundo, de seus medos, incertezas e
dores.

Precisamos pautar nossa atuagao em nossas
certezas, na consciéncia de nossas
vulnerabilidades, em como queremos agir e
reagir aos estimulos externos.

Vejam: o que vem do outro somente adentra
minha mente se eu permitir.

E f4cil? N3o. Por isso falei antes que
autoconhecimento € ouro. Tente sempre
extrair do outro a maior quantidade de
informacgdes, deixe-o falar livremente e
“ouca” as entrelinhas.

Conseguiremos fazer as melhores perguntas,
as melhores propostas e contrapropostas
sempre tivermos mais material para utilizar.

Se nao deixo o outro falar, se me incomoda
ouvir sua forma de manifestagao a ponto de
Nnao conseguir raciocinar sobre a minha, se
apenas reajo sem estratégia, se nao enxergo
a pessoa por trds da posicao negocial, jamais
farei uma boa negociacdo - em qualquer area
da vida.
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SISTEMAS MENTAIS

A leitura da obra “Répido e Devagar” (2011)
de Daniel Kahnemann deveria ser obrigatdria
no inicio da vida adulta de todo ser humano!

Brincadeiras a parte, o autor, renomado
psicélogo, professor e pesquisador da
Universidade de Princeton e também Nobel
de Economia, desenvolveu a tese sobre a
forma dual de pensar e tomar decisoes.

Para tanto, criou o que denominou de
Sistema 1 e Sistema 2, com intuito de facilitar
a explicacao da dicotomia existente na mente
humana.

Nosso cérebro forma pensamentos de dois
modos: Pelo Sistema 1, rdpido, automatico,
emocional, inconsciente, estereotipado,
baseado em crencas instaladas, com baixo
esforco  cognitivo, buscando
desconforto de forma instintiva.

minimizar

Nesta seara, estao, por exemplo, somar 2+2,
fazer cara de nojo ao ver uma imagem de
vomito, colocar creme dental na escova
ouvindo as noticias, completar frases clichés,
julgar pela aparéncia, medir “de olho”, etc.

(

NUS

Pelo Sistema 2, mais lento, que demanda
esforco, Iégico, analitico, consciente, afeito a
célculos e dados, processamento e esforco
cognitivo.

Ele atua, por exemplo, em operacoes
matematicas ndo dbvias, em tentar
reconhecer as notas de uma musica, em
direcionar o foco em um ambiente
tumultuado, em sustentar a velocidade em
uma maratona, em estacionar numa vaga

apertada, etc.

Ambos os sistemas coexistem em nossa
mente. O conhecimento de como operam em
relacdo a nossos atos e decisdes, bem como
a forma que o cérebro funciona conforme os
estimulos que recebe, é uma jornada de
grandes descobertas.

A partir disso, podemos reconhecer as
heuristicas e vieses cognitivos (estratégias e
estruturacées mentais automaticas e de pré-
julgamentos) que possuimos e, também, os
gue nosso interlocutor demonstra, facilitando
o desenrolar da negociacao.



DICA EXTRA

A EXPERIENCIA ENSINA

Busque o autoconhecimento em paralelo aos
estudos técnicos e a pratica do dia-a-dia.

Em determinada fase da vida, quando o
conhecimento técnico se une a experiéncia
diretamente vivida, bem como a visao da
mente humana se amplia pelo
autoconhecimento e pelas lentes do tempo,
chega-se a conclusdo de que nenhuma
férmula mdgica resolverd uma negociacdo
complexa.

Podemos lancar mao de varios métodos,
inclusive manobras e tdticas que, sim,
favorecem o nosso jogo - nao mentirei.

Porém, somente teremos sucesso quando
entendermos, profundamente, o que as
pessoas  efetivamente  precisam  (nds
inclusos!).

Significa dizer: atentar para além do que
dizemos que precisamos e/ou achamos que
queremos.

Ha um universo de caminhos para o
autoconhecimento, devendo cada pessoa
trilhar sua singularidade na busca do melhor.

Desde as psicoterapias tradicionais até as
ditas alternativas, o aprofundamento das
técnicas de comunicacdo, a busca do
centramento espiritual de cada individuo (que
é diferente do religioso, mas pode inclui-lo),
0s qguestionamentos filoséficos, as
descobertas da neurociéncia e tudo mais que
favoreca o mergulho interior.

Preencha-se de si para poder transbordar
solugdes ao mundo.

Trilhando esse caminho, negociar melhor
serd uma consequéncia.
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