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Todos que se posicionam no mercado de trabalho, ou
fora dele, estao negociando de maneira incessante. Nao ha
uma so atividade na vida que nao requer negociacao, seja

no ambiente corporativo, ou em casa.

E claro que fazer negdcios traz a mente uma série de
cenarios envolvendo um escritério, uma empresa, ou uma
relacdo entre cliente e marca. Porém, quando um casal esta

discutindo sobre o jantar, esta negociando.

Negociar é a arte de chegar a acordos que sao
benéficos, de preferéncia, para ambas as partes. No
entanto, ndo ha uma receita a ser seguida por todo mundo,

em todos esses cenarios.

Negociar muda de acordo com a sua propria
personalidade e a de quem esta do outro lado. Se vocé se
permite mudar e se adaptar as demandas do outro, tem
maiores chances de conquistar o que deseja, e de quebra,

auxiliar o outro nos seus objetivos.

A arte da negociagdao é o que mantém as familias,

relacionamentos e até mesmo a economia funcionando.

Neste ebook exclusivo, daremos dicas praticas e
completas de como negociar com diferentes perfis de

negociadores, para tirar o maximo proveito. Confira!
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De acordo com o dicionario Oxford Language, negociar é
fazer negocio, que por sua vez, € um trato de comércio, ou ainda,
um acordo, atividade, transag¢ao, ou simplesmente um assunto

do interesse de mais do que uma pessoa.

Muitas pessoas pensam que a negocia¢do esta apenas no
mundo corporativo, porém, ela faz parte da nossa rotina. Estamos

negociando em varias situagoes:

« Apresentando projetos.

e Dividindo a conta de um restaurante com os
amigos.

e Combinando um hordrio de encontro.
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Ademais, é claro que negociar assume um papel decisivo
guando falamos em dinheiro e na economia. O problema é que
essa palavra assumiu uma conotacao pejorativa ao longo da

historia.

Segundo o historiador israelense Yuval Noah Harari, em
seu best-seller “Sapiens: Uma breve histdria da humanidade”, o
mercado levou milénios para se desenvolver, justamente porque

as pessoas acreditavam que negociar era uma conta de soma zero.

Em outras palavras, negociar, na crenca popular, envolve
uma pessoa tirar algo da outra, ou seja, para que alguém ganhe,

0 outro precisa, necessariamente, perder.

Com a evolugdo da economia, os seres
humanos se deram conta de que isso nao é verdade.

E possivel, através dos negdcios, gerar beneficio

coletivo. Quando uma pessoa ganha,
e o seu interlocutor também ganha
algo do seu interesse, temos uma

situacao de ganha-ganha.

Neste guia, falaremos
exclusivamente nessa situacao, em
que ambas as partes podem sair
satisfeitas do processo. Essa escolha

nado é por acaso.
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Negociagdo do tipo
ganha-ganha

Imagine que um cliente precisa de uma moto para ir ao
trabalho. Visita a loja, e se encanta com o modelo mais caro, com
mais cavalos de poténcia. Obviamente, se ele quer apenas para o

trabalho, nao precisa de uma moto tao poderosa.

No entanto, a maioria dos vendedores entregaria esse
produto com a maior felicidade. Afinal, vendeu um produto de
ticket alto com muita facilidade.

Entdo, o cliente decide continuar a sua pesquisa.

Se ele se depara, em outro estabelecimento, com um
vendedor que pensa na negocia¢ao do tipo ganha-ganha, esse
colaborador ira explicar que para uma demanda de poténcia tao

baixa, o modelo mais caro ndo é o adequado.

O cliente, no final das contas,
economiza, e quando o seu circulo
de amigos e familiares precisarem
de uma moto, indicara justamente
a esse vendedor que se preocupou
comele, e ndo apenas com a prépria

comissao.
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E comum encontrar a frase “arte da negociagdao” em
conteldos sobre o tema, porque, na verdade, ha habilidades até
mesmo artisticas que precisam ser desenvolvidas para realizar

negdcios de sucesso.

Todavia, ndo se trata de uma habilidade inata ao ser humano.
Evidentemente, algumas pessoas ja nascem com uma maior
propensado a negociar com exceléncia, muitas vezes, observando
0s pais quando sdo criancgas e a sua personalidade ainda esta se

desenvolvendo.
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Mesmo nesse cenario, torna-se evidente que é possivel aprender a

negociar. Entao, ha uma grande contribuicdo da ciéncia na area.

Para negociar, seja com um viés de ganha-ganha ou de qualquer
outra forma, sera necessario conhecer um pouco da psicologia, do

comportamento humano e até mesmo das demandas do interlocutor.

Assim, compreenda que é uma intersec¢cao. O bom negociador é
aquele capaz de seguir diretrizes gerais, que orientam o debate, porém,
essas regras nao sao suficientes, é preciso compreender o contexto para

sair com éxito.

Tanto é possivel aprender a negociar, que na edicdao de 2021 do

Forum Econdmico Mundial, a persuasao e a negociagao entraram para a

lista das competéncias mais importantes para os profissionais do futuro.
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https://www.infomoney.com.br/carreira/as-15-habilidades-que-estarao-em-alta-no-mercado-de-trabalho-ate-2025-segundo-o-forum-economico-mundial/

Negociar ndao é algo estatico. Diferentes contextos e

interlocutores, geram diferentes demandas.

Se fosse possivel definir negociacdo e uma regra de ouro,
esta seria clareza. Independente do cenario, é fundamental que o
interlocutor compreenda com clareza o que esta sendo ofertado,

solicitado ou acordado.

Dessa  maneira, gatilhos mentais, programacao
neurolinguistica e outras técnicas da moda, ndo sao o suficiente

quando falamos em ganha-ganha.
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Além disso, tenha em mente que outro principio da
comunicacao é que quem esta falando é responsavel nao so pelo
que estd falando, mas pelo que o outro compreende. Assim,
uma frase clara para um individuo, pode nao ser suficientemente

legivel para outra.

Quando vocé entra em um debate que a outra parte nao
compreende o seu ponto de vista, é vocé que esta fazendo um
mau negodcio. Dessa maneira, é fundamental compreender que
negociar é diferente para diferentes perfis de negociadores, que
iremos detalhar.
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O perfil de um negociador estd intimamente ligado a sua proépria
personalidade, que é construida ao longo da vida. E evidente que
para entrar em um debate dificilmente ha espaco para investigar a

trajetdria pessoal de cada individuo.

Porém, pensando nisso, com apoio da psicologia e um certo
investimento dos setores de recursos humanos dentro das empresas,
foi possivel dividir as pessoas em 4 grupos. As personalidades sao

infinitas, porém, essa é uma boa aproximacgao para comecar.

No entanto, saiba que ndo existe perfil mais facil ou mais dificil

de lidar. Tudo depende do seu referencial, que é a sua propria
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personalidade. Aqui, listamos os perfis para que vocé primeiro
compreenda com quem estd lidando, para entdo, aplicar técnicas

da retdrica e da persuasao.

1. Negociador Catalisador

O catalisador, como a propria palavra ja diz, é o profissional
que acelera e aprimora os processos. E um individuo altamente
engajado com os seus objetivos, e que move montanhas para
atingi-los.

Ainda, trata-se de uma pessoa que tem o lado emocional
muito mais evidente do que o racional. E um empreendedor

nato, que acredita no proprio taco e segue em frente se acha que
determinado caminho é a melhor opcao.

No entanto, pode ser altamente trabalhoso negociar
com esse perfil. Por ser mais emotivo, pode perder a razao
rapidamente ao perceber que a conversa ndo esta indo para o
caminho que deseja, ou ainda, promete muito mais do que pode

entregar.

2. Negociador Controlador

O controlador é o individuo que muitas vezes é visto como
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inflexivel e intolerante, pois esta na sua natureza buscar uma visao
completa sobre tudo a sua volta. Ele quer saber cada detalhe de
cada processo para ter certeza de que tudo esta andando conforme
deveria.

E um profissional altamente focado em numeros, métricas,
indicadores e resultados. O que mais impressiona um negociador que
se encaixa nesse perfil, sdo estatisticas e demonstrativos.

Para essas pessoas, € natural observar relatérios que parecem
indecifraveis para a maioria, com naturalidade. Uma virgula no
curriculo de um candidato de emprego é avaliada se o recrutador for
controlador.

Paradoxalmente, é uma pessoa que toma decisOes rapidas
e calculadas, mesmo que o seu perfil sugira um ar de burocracia e

rigidez.

3. Negociador analitico

O negociador analitico é muito parecido com o controlador. E
uma pessoa que precisa do maximo de informacdes possivel para
tomar uma decisdo. Porém, para ele, nimeros soltos nao significam
nada.

Ele estd muito focado em compreender como o processo esta
ocorrendo, mesmo que temporariamente os resultados sejam
inferiores para adequar a linha de producao visando a seguranca e a
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previsibilidade.

Outra diferenca importante é que ele hesita mais ao tomar
decisdes, em relacdo ao perfil controlador.

Para quem negocia com esse tipo de pessoa, é preciso estar
em um ambiente calmo, sem interrup¢des, tomando muito
cuidado para nao criar tensdao. Se o catalisador explode sob
tensdo e o controlador é indiferente a isso, o analitico abandona

a negociacdo e busca op¢bes mais seguras.

4. Negociador Apoiador

O negociador apoiador é aguele que pode ser resumido com
a seguinte filosofia: Vocé ndo é o seu trabalho, mas o trabalho é
uma pequena parte de quem vocé é.

E preciso compreender que esse perfil acredita muito mais
nas pessoas do que nos processos. Para ele, uma equipe satisfeita
€ muito mais importante do que resultados estratosféricos.

O apoiador é o mais social de todos os perfis. Ele se preocupa
muito mais com o bem-estar do grupo do que em burocracia e
resultados. Assim, é altamente emotivo, e isso precisa ser levado
em conta no debate.

Ele precisa de ajuda para tomar decisdes complexas, pois
tem medo de que uma decisao errada possa abalar a estabilidade
das relagdes. Ainda, costuma levar muito tempo para dar uma

NEGOCIACAO:

COMO NEGOCIAR COM DIFERENTES PERFIS DE NEGOCIADORES?




posicao definitiva. Ele precisa pensar bem antes de
dar o proximo passo, o que pode ser um gargalo
para qualquer negdcio.

Esses quatro perfis sdo muito Uteis para comecar uma
negociacdao com o pé direito. No entanto, é preciso ter em mente
gue uma pessoa € um ser consciente que muda diariamente, e

ao perceber a possibilidade de evoluir, poderd fazer o que esta ao
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seu alcance para ser uma pessoa melhor no futuro, independente

do que isso signifique para si.

Isso é importante, pois é possivel, e muito provavel, que ao
negociar vocé encontre profissionais que nao se encaixam em

nenhum desses perfis, mas sejam uma mescla entre dois ou mais.

A retoérica aristotélica

Aristoteles, sem duvida, € um dos personagens mais
importantes na formacao do ser humano enquanto uma espécie.
Trata-se de uma passagem emblematica na histéria que ajudou a
construir a ética e amoral ocidental, junto com outros pensadores

em outras épocas.

A obra mais célebre desse filésofo grego, chama-se Retdrica.
Na Grécia antiga, a arte de falar em publico era essencial para
um cidadao, afinal, era a formacao da politica e da democracia,

trazendo a ideia de que tudo deveria ser resolvido no dialogo.

Tendo em mente que, negociacdo é justamente a tentativa
de solucionar demandas com base no didlogo, podemos usar
a retorica de Aristoteles como uma base para negociar com
diferentes perfis, afinal, essa é a arte que originou os estudos na

area da persuasao.
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A retodrica se estabelece a partir de trés pilares: Ethos, Pathos

e Logos, que detalharemos.

Ethos - A credibilidade do orador

A palavra ética se origina do grego ethos, que diz respeito
a credibilidade de quem esta falando. Em outras palavras, um
orador com uma alta credibilidade, no qual as pessoas confiam
e enxergam como uma autoridade no tema que esta tratando,

possui um ethos muito desenvolvido.

Esse é um pilar importante para a retérica e a negociacgao.
Afinal, quando ndao conhecemos a fundo sobre um tema, ou
nao conseguimos interpretar os dados que sdao entregues,
somos muito mais suscetiveis a seguir a opinidao de alguém
que confiamos e acreditamos ser mais capazes de tomar uma

determinada decisao.

Isso é logico. Se vocé ndo é um especialista em fotografia,
por exemplo, mas é dtimo em escrita criativa, caso escreva um
livro, deixara a capa a cargo de um profissional qualificado e com

experiéncia.

E possivel analisar o ethos com muita clareza na politica em
épocas de campanha eleitoral. Quando um candidato exerceu
o0 seu mandato com primazia e quer deixar um sucessor, esse
sucessor ira evidenciar o quanto o governante fez de bom pela

sociedade no periodo em que estava no comando.
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Esse movimento é de um alguém que ainda estd construindo
a sua propria histéria, e se apoia no ethos de outra pessoa para
ser alavancado. Se alguém possui o apoio de uma pessoa que
vocé confia, vocé sera muito mais propenso a acreditar nele
também.

Com base nos perfis listados acima, é evidente que o ethos
é fundamental quando a negociacao é feita com um individuo
de perfil apoiador, uma vez que o principal ponto dessa

personalidade é levar em conta a satisfacao das outras pessoas.

No entanto, saiba que os outros pilares também precisam
ser desenvolvidos. Lembre-se que eles sao fundamentos, e
para uma boa retdrica, todos precisam ser bem trabalhados,
mas alguns, dependendo do interlocutor, precisam estar mais
evidentes.

Pathos - O papel da emocgao

As redes sociais enfrentam um grave problema em relagao
as fake news, ou noticias falsas que sao publicadas e costumam
ter um alcance maior em relacdo as fontes confidveis. Isso est3,

por incrivel que pareca, muito relacionado a psicologia humana.

O ser humano é social. Por mais que, enquanto espécie,
queiramos nos definir como racionais e detentores do saber,
somos altamente levados pelas emogdes e sensagdes. O desejo
de ganhar muito dinheiro, normalmente é relacionado a sensacao

de conforto; comer em excesso, de saciedade.
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Pathos é o pilar da retodrica relacionado a capacidade de gerar

sentimentos no interlocutor, sejam eles positivos ou negativos.

As fake news sao um exemplo claro desse componente
humano. Noticias absurdas, chocantes, terriveis ou que dao a
impressdao de que um futuro tenebroso esta chegando, viralizam
justamente por despertar sensagdes altamente negativas no leitor,

gue precisa contar para o maximo de pessoas possivel.

N3o é a toa que empatia vém dessa palavra. A capacidade de
se colocar no lugar do outro, compreendendo em profundidade o

que o interlocutor precisa, é fundamental para uma boa negociacao.

Despertarsentimentoséumdoscombustiveis maisimportantes
para que um negociador catalisador seja colocado em acdo. Esse
tipo de pessoa pensa, sente alguma coisa, e da o maximo de si, caso

acredite que aquela emocao vale a pena.

Porém, o analitico também precisa do pathos. Afinal, as travas
qgue o levam a hesitar, normalmente estdo relacionadas a conflitos
internos, como o medo, a angustia e a ansiedade de tomar uma

decisao que comprometa os seus resultados.

Logos - A racionalidade da
discusséo

Por mais que um individuo seja ético, moral e crivel, ou ainda,

qgue desenvolva um discurso altamente emocionado e inflamado,
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€ preciso que haja alguma ldgica e coeréncia no que esta

sendo dito.

Logos é o ultimo pilar da retdrica, e diz respeito a prova
Iégica do que esta sendo debatido. Quando um conteudo traz

informagdes como:

e 9em cada 10 dentistas recomendam.
e« 90% dos usudrios estéo satisfeitos.
* Nota 10 em todos os testes de seguranca.

O gque o orador esta fazendo é apelar para a légica e o
raciocinio. No entanto, nao diz respeito apenas aos nlimeros,

mas a propria coeréncia do discurso.

Se a pessoa com guem o negociador esta debatendo
comecar a se contradizer, ou ainda a falar coisas que contrariam
os objetivos da marca que representa, logo a negociacao cai

por terra.

A coeréncia é um dos aspectos mais importantes do
comportamento humano. De acordo com o psicdlogo e prémio
Nobel em Economia Daniel Kahneman, esse é um dos gatilhos

mais importantes.

Uma pessoa tende atomar decisdes que fazem sentidoem
relacao a aquilo que acreditam e aos seus objetivos. Portanto,

tendem a naturalmente repelir os discursos incoerentes.
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O logos é a principal area a ser trabalhada com o negociador
analitico e o controlador, com foco no segundo perfil. Afinal,
essas sao pessoas muito apegadas a numeros e resultados.
Assim, é fundamental provar o que esta sendo dito, se quiser
uma resposta satisfatoria.

O tripé da retdrica é fundamental para uma negociagao mais

flexivel, ou seja, que funciona bem para todos os cenarios. E claro

NEGOCIACAO:

COMO NEGOCIAR COM DIFERENTES PERFIS DE NEGOCIADORES?




que de acordo com o seu interlocutor, sera necessario evidenciar

mais um lado do que outro.

E fundamental compreender que, ao usar esses conceitos,
o0 negociador nao estd manipulando e nem tirando vantagem
do interlocutor, mas entregando as respostas que essa pessoa

precisa para tomar uma decisao.

E claro que em alguns casos o individuo pode usa-las com
objetivos menos nobres, no entanto, € uma falha do negociador, e
nao da ferramenta. Assim, como alguns dispositivos baseados na

psicologia, ou gatilhos mentais, que abordaremos mais a frente.

Gatilhos mentais ndo sdo
hegativos

Como dissemos, os gatilhos mentais podem ser utilizados

para o bem ou para o mal, dependendo de quem esta operando.

Muitas pessoas acreditam que eles ndo sdo reais e que
nao funcionam, porém, conforme define Kahneman, o cérebro
humano é preguicoso por natureza. E um érgdo que demanda

muita energia, portanto, ird poupda-la o maximo possivel.

Essa é arazao pela qual tomamos atalhos ao nos depararmos

com guestoes complexas. Se basear no ethos do orador quando
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desconhecemos o assunto, € um atalho, afinal, ndo precisamos

nos aprofundar no tema para nos posicionar.

Fora esse, existem outros atalhos que podem ser
usados por oradores para despertar sentimentos em seus

interlocutores, que os levara a tomar uma atitude.

#1 Gatilho da reciprocidade

O ser humano espera a reciprocidade do seu
semelhante. Isso significa que se alguém faz uma boa acao,
espera que a pessoa que recebeu, faca uma boa acao para

retribuir, seja para si ou para outro.

A negociagdo ganha-ganha é fundamentada nesse

principio. Retorne ao exemplo que demos no inicio.

Quando o vendedor sacrifica a prdopria comissao para
vender um produto que agrega mais valor ao cliente, e o
cliente retorna com novas oportunidades de negdcio, a

reciprocidade estd em acao.

Ao fazer um favor para alguém, ou agregar o maximo
de valor a negociacao antes da assinatura de um pedido, por
exemplo, as chances de que essa transagao acontega sao

maiores ou mais qualificadas.
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#2 Prova social

A prova social é o carater desenvolvido pelo ethos do
negociador. Trata-se de um fenbmeno comportamental no
qual as pessoas confiam em produtos e marcas que possuem

a aprovacao de outros clientes.

De fato, segundo a consultoria Bia Kelsey, cerca de
97% dos consumidores acessam avaliacdes online antes de
fechar negdcios. A prova social evidencia como o ser humano
depende do feedback de outros para compreender se a

aquisicdo vale a pena.

Quando falamos que “90% dos consumidores aprovam
a marca”, ou “9 em cada 10 dentistas recomendam”, este

gatilho é acionado.

#3 Viés de ancoragem

A ancoragem é um dos vieses comportamentais mais
comuns em negociagdes. Por exemplo, ao entrar em uma
loja ndo é por acaso que o preco esta marcado no seguinte

formato:
“De RS 500, por apenas RS 400.”

Afinal, a informacao de quanto custava anteriormente é

irrelevante, o que importa é o que sera pago hoje. Porém,
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esse valor ancora o cliente. Ele passa a identificar o produto
pelo seu valor de RS 500, porém, pagando menos do que isso,
0 que parece ser um otimo negdcio.

Ao colocar essas duas informagdes na mesma sentenca,
parece que o produto fica muito mais barato do que é de
verdade.

E preciso compreender que aqui trouxemos algumas dicas de
como negociar em busca de melhores resultados. Porém, nao existe

um conjunto de regras, que se seguidas garantem o sucesso.
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E fundamental ter em mente que negociar depende do contexto.
Se uma pessoa esta triste ou com fome, serd mais facil vender comida.
Se o individuo precisa de um sistema de gestdo, serd mais facil vender

softwares.

A dica mais importante para negociar com diferentes perfis de
negociadores, é compreender o seu préprio perfil. Se vocé é um
catalisador, a caracteristica mais importante a ser melhorada é o
autocontrole. Para a maioria dos apoiadores, pensar mais nos resultados,
e nao inteiramente nos interesses do grupo.

Cada pessoa possui diferentes caracteristicas, e nao podem ser
resumidas a uma das quatro categorias que apresentamos. E essencial ter
uma conversa franca e compreender as demandas do seu interlocutor.

Sera praticamente impossivel vender gelo para um esquimo,
por exemplo, portanto, pouco vale a tentativa. Ser assertivo é ter a
humildade de ouvir o outro com atencao, fornecendo as palavras certas
para impulsionar o processo.

Tenha em mente que manipular ou tentar enganar pode até trazer
um resultado momentaneo, porém, no longo-prazo, é insustentavel.

A negociacao ganha-ganha é uma das metodologias mais difundidas
atualmente, considerando um cenario em que as pessoas e grandes
nacdes compreendem que para problemas complexos as solu¢des devem
ser coletivas.

O consenso na negociagcao se tornou muito mais importante do que
receber beneficios do outro sem uma contrapartida. Negociar é, também,
construir relagdes duradouras que podem gerar muitos beneficios para

ambas as partes, independente do perfil que o negociador se encaixa.

NEGOCIACAO:

COMO NEGOCIAR COM DIFERENTES PERFIS DE NEGOCIADORES?




Saiba que negociacdao esta em todos os aspectos da vida das
pessoas. No trabalho, na escola e em casa. Esse campo de estudo é

vasto, e a psicologia tem muito a acrescentar.

Aplique astécnicas apresentadas, e utilize como umembasamento

tedrico para criar o seu proéprio estilo!
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