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O Negociador diz “esta € minha oferta

final” ou “a decisdo agora é sua”, nao

PEGAR OU osso ceder mais, se vocé quiser € deste
P g

LARGAR jeito” ou “se nao estiver satisfeito procure

outro”.

Apressar o fechamento da
negociacao.

Forcar o outro a vencer

a hesitacao.

Largar para ver o que acontece.
Pegar, mas mudando a natureza do
pacote proposto.

Passar por cima, ignorando a tatica.

Provocar hostilidade, na medida que
ninguém gosta de ser
ameacado com um ultimato.

Verificar, antes de iniciar a negociacao, se
a pessoa que esta negociando tem auto-
ridade para decidir as questdes em
pauta. Caso contrario, procure negociar
diretamente com quem decide. Se isso

Esfriar o oponente.

Ganhar tempo para rever os
argumentos, objecoes e ganhos
para ambas as partes.

Quando o acordo esta quase sendo fecha-

O BLEFE DA do, o negociador diz: “tenho de levar esta

decisdo para a aprovacao do meu superior”. o= : nao for possivel, deixe alguma folga em
FALTA DE P ; X P Forcar o oponente a reduzir seus Desquallflcar © negociador P 2 2
Comumente, isto leva a outra rodada de , para futuras negociacoes sua oferta, prevendo outra rodada.
AUTONOMIA g : quereres de forma a conseguir ' :
negociacoes na qual o outro lado pede mais : el Deixar claro que, enquanto o outro sub-
= concluir a negociacédo dentro do o : :
concessoes. , iR mete a decisdo para seu superior, vocé
nivel de autonomia do interlocutor. : : , e
também vai analisar a negociagao, po-
dendo propor algumas mudancas.
: Vencer resisténcias. o
O negociador avanga pouco a pouco, : : e Prolongar a negociacéo a ponto do A : d H
Litard beaitarad Criar uma situacdo, tal que o . . ssoclar todo ganho
obtendo ganhos fatiados. Uma vez : interlocutor resolver encerra-la, enu- f d
: ganho seguinte possa ser ) » ofertado
SALAME conquistado um ganho, parte para : merando o nimero de ganhos ja . g
L obtido quase que a restricoes e exclusoes
o proximo. . ofertados. deteliias
automaticamente. etalhadas.
O suieit . o it o o Os atos sdo percebidos como Denunciar a manobra.
FATO g el el Al ol Iniciar a negociacao em provocacao e sinal de intransigén- Recusar-se a negociar a
CONSUMADO para depois se dispor a negociar. posicao de vantagem. cia, que poderao ser respondidos menos que o outro volte

mediante retaliacao ou sabotagem. atras.
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Os riscos sdo parecidos com os

Demonstrar a ineficacia dessa atitude,

O BLEFE DA O negociador apresenta uma decisao Reduzir ou eliminar o poder verificados no fato consumado, uma que nado leva em con05|deragao a necessi-
DECISAO “previamente sacramentada” ou com a de barganha do outro e ez aue n3o suderem interesse em dade de Compiosnetiic Ntae do engaja-
APROVADA qual ja se comprometeu. forca-lo a acatar a decisao. negcc)lc:iar 9 mento .d? todos para a implementagéo
' da decisdo.
Conhecer melhor os limites da Se o outro entrar nesse jogo, e de-
O negociador faz perguntas acerca Hesson dofn Hllo SSIS regnaan: velUeh heiesma e oa cortese Pense bem antes de responpler. Elabore
do comportamento do outro em do e também o nivel de flexibili- o risco da negociagao se transfor- KAz iespAstan tomapdo et oleci
E SE condigc”)es hipotéticas diferentes das dade dela. Obter mais infor- mar num exercicio mental versando n&o revelar mformagoes qEJe POsSsam
SR O magoes. unicamente sobre hipoteses e per- ERMPIOMELens sua estatedla
dendo a vinculacdo com o real.
Descontrair o ambiente, encerrando o
Se a proposta for realista e séria, susto do outro com uma brincadeira e re-
E uma reacdo negativa, quase . o vocé poderd ofender a pessoa com tomar a negociacao do mesmo ponto, re-
sempre exagerada, expressando Ajuda e limites na quem esta negociando ou dara a forcando a proposta de forma séria. Expli-
O SUSTO espanto frente uma proposta negociagao. Evitar que a impressdo que vocé esta fazendo que o que vocé conhece sobre essa técni-
inaceitavel. outra parte abuse. teatro, o que tira sua credibilidade. ca, deixando claro que vocé percebeu a
manobra.
Pedir para o outro esclarecer determina-
Administrar bem o siléncio é poder. dos detalhes que vocé ndo entendeu -
Contiste et Voce se calar e delkar 3 O siléncio passa a ideia de que vocé O outro podera também usar bem mesmo que tudo esteja muito claro.
A cargo da outra pessoa a tarefa de ja disse tudo e que as condicdes 580 essa tatica, criarldo uma i;ituagéo c’ie Responger com base em coisas que o
O SILENCIO oreencher o vazio, dando o préximo essas mesmo. Cabe ao outro decid- braco-de-ferro”. A tensdo podera au- outro nao disse e nem propods, obrigando

passo. Essa acdo deve ser acompanhada
de um olhar fixo e tranquilo.

ir...ou argumentar. Ai, por ansiedade,
ele podera fazer concessdes ou reve-
lar informacdes importantes.

mentar e vocé acaba caindo na propria
armadilha, revertendo a situacao.

ao interlocutor retomar o assunto e expor
novamente a sua proposta. Isso tira o
impacto pretendido - cuidado com a
artificialidade.
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Também negocie em dupla.

E uma tatica muito conhecida. Filmes poli- Deixe claro que voce esta percebendo a

A DUPLA: Dois negociadores atuam. Um faz o género O “bom sujeito” tende a S ABSIEET FliitG cots ssAUEHTA. Sa0 manobra e mostre indignacao.
SUJEITO BOM intransigente, mal humorado, linha dura. O ganhar a confianca do tarlocutor percebe a manc?bra os dois lgnore. Nao deixe o “bonzinho” se
X SUJEITO MAU outro faz o tipo articulador, compreensivo. interlocutor e facilitar as Sl crsdibilidade I aproximar e exija negociar com uma
tratativas. P ' pessoa: aquele que tem poder de de-
cisao.
Se perceber a manobra, ignore o assun-
Significa lancar pistas falsas: vocé da a en- : eﬁczz qua.ndo 79 Ll e £ A i Explicﬂite’que.. Eojeoe A esté‘pro—
e e e B e gocila orizlmaturos, rrJ:EomF::e’cl’cl— Emdnelgomaioes oEa as no pondo nao é prioritario e fg-sta desvu.ar.ndo
O BOI DE nada direcdo, para desviar a atencédo do YFDS E[‘ﬂe I C)‘SI‘a ilspe o o E e csfoce. S’e ST s esta sen'do utiliza-
PIRANHA i ilas enee e e R e am ‘ em e utl |za+ a Para con- bra tende a.gerar perdr;? de tempo da para criar con.fusao, em melo a um
Y " ; 9 fundir, em negociagoes pautadas e abala o clima de confianca. emaranhado de itens, adote uma cautela.
Y0 Ssla UETEDg0; por muitos itens. Organize os assuntos e trate-os separa-
damente.

Demonstre indiferenca para com a

O obietivo é atrair atencio E um macete classico dos antigos - :
Trata-se de uma oferta tremendamente . ) &30 proposta sedutora e dirija a atencdo para
5 . : , vender uma Imagem de que o mercadores persas. Quando se nota = - . =
convidativa, que logo em seguida é o ; b questdes relacionadas com outras priori-
A ISCA tirad | tivo de f outro esta lidando com um nego- que e apenas uma manobra, a :
retirada por algum motivo de Torca . o : . . - dades. Denuncie a manobra e mostre
: T ciador facil e receptw’o! gerando reacao do outro é de extrema irri- . . o
maior que a inviabiliza. ] oo 5 sua indignacdo. Ameace encerrar a ne-
um clima otimista. tacao. .
gociacao.
O espirito desta tatica é: “se é E preciso evitar avaliacoes desbal-
inevitavel ceder, obtenha anceadas entre os itens compensa- . A . -y
- | . " . uca a proposta. Antes de aceltar, taca
A COMPRENSAO Consiste S S OPORUIA O alguma coisa em troca”. E vista dos. Pense bem antes de propor ¢ tp P ) " s g’t
. s : erguntas sobre o item proposto. Hesite.
compensatoria a uma determinada arinD 3 rrhals Ronasts dae faticas ou aceitar a proposta. Deve-se E 2l e tF’ P
~ - + . . i - esquise o |limite do outro.
concessao. de Negociacdo. Ela incentiva o evitar decisbes precipitadas. 9

clima de conciliacao.
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