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BASE: O que vocé
precisa saber antes
de negociar qualquer
coisa

“Para prever o futuro, é preciso ana-
lisar o que ocorreu no passado.”
MAQUIAVEL

Ainda que vocé nao seja um especialista em
negociagao — e nem queira ser —, serd impor-
tante conhecer os fundamentos que norteiam
desde as negociacoes bésicas até aquelas de
alto nivel.

Se vocé entender a base, estara prepara-
do para conseguir bons acordos nas mais di-
versas areas, pois esses principios existem ha
muitos anos e ainda serao validos por muito
tempo.

Essa base também serd essencial para
quebrar alguns paradigmas que costumam
atrapalhar o processo de negociagdo, como as
crengas de que é preciso ser duro para impor
respeito, que é necessario ter altas expectati-
vas, que ndo se pode criar intimidade com o

19
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seu oponente ou que nao se pode perder uma
oportunidade para pressionar seu adversario.

Esses sao conceitos repetidos a exaustao
e podem, eventualmente, funcionar em situa-
¢Oes especificas. Mas, na maioria dos casos,
induzem conflitos, impasses e ressentimentos
desnecessarios.

Também ha pessoas que repetem o mes-
mo comportamento e ndo conseguem se
adaptar a outros modelos mentais, perdendo
oportunidades valiosas por falta de informa-
¢d0 ou preconceito.

No inicio, vocé precisara preencher al-
guns testes, fazer anotagdes e analisar quadro
a quadro. Entretanto, com o passar do tempo,
essa analise ficara mais facil, e vocé a fard com
pouco esforco.

Sei que algumas pessoas ficarao ansiosas,
achando que possa haver muita teoria nesta
primeira parte do livro. Minha sugestdo é:
tenha um pouco de paciéncia e va até o fim!
Vocé serd recompensado na sequéncia, que
ficard cada vez mais pratica.

Vamos as seis fases da base.
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Capitulo 1

O que vocé perde ao nao
saber negociar

“Ou vocé tem uma estratégia, ou sera parte da estra-
tégia de alguém.”
ALVIN TOFFLER

Naio saber ou nédo gostar de negociar pode trazer para vocé
grandes prejuizos financeiros e emocionais, pois, mesmo
sem perceber, alguns acordos afetardo sua semana, seu ano
ou toda sua vida.

Imaginemos um dia normal de quatro pessoas: um estu-
dante, uma executiva, uma profissional liberal e um aposen-
tado. Nenhum deles é negociador profissional, mas, ainda que
nao se deem conta, negociam o dia todo. Vamos ver exem-
plos de negociagdes na vida de cada um desses personagens.

Estudante (faixa dos 18 anos)

¢ A tentativa de fazer a segunda chamada de uma prova
em outra data.

¢ A formagdo de equipes para estudar ou preparar tra-
balhos e os papéis de quem fara a digitagdo, a apre-
sentacdo oral, a pesquisa bibliografica e os estudos de
caso.

21
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NEGOCIE QUALQUER COISA COM QUALQUER PESSOA

A conquista e a manutengdo saudavel de seus relacio-
namentos sociais € amorosos.

Conseguir uma escala de trabalho compativel com
seus estudos.

Em casa, dividir com os irmaos a aten¢ao dos pais,
para conquistar espaco fisico e emocional.

Negociar com sua turma questdes de pressao social
por consumo de substancias prejudiciais a satude.
Vender livros do semestre anterior para calouros da
escola.

Executiva (faixa dos 30 anos)

*

*

Organizar a agenda e as metas de seus subordinados.
Fazer a gestdo meritocratica de sua equipe, o que en-
volve motivar, dar feedbacks positivos, fazer criticas e,
eventualmente, demitir alguém.

Convencer seus superiores a aprovar projetos arrisca-
dos, a ndo cortar seu orgamento, a dar mais autono-
mia ou até um aumento de saldrio para ela.

Negociar com clientes diversos.

Escolher treinamentos que agradem a equipe e, ao
mesmo tempo, proporcionem bons resultados.
Mediar conflitos entre pessoas de diferentes departa-
mentos.

Administrar o tempo de atengdo e dedicacdo com
codnjuge, filhos, parentes e amigos.

Profissional liberal (faixa dos 40 anos)

*

*

22

Ser flexivel com clientes indecisos.
Conseguir trabalhar em casa sem interrup¢des de fa-
miliares.
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O QUE VOCE PERDE AO NAO SABER NEGOCIAR

Negociar seus honorarios com novos clientes.
Conquistar novos parceiros de trabalho.

Explicar detalhadamente seus pontos de vista antes
de tomar decisdes.

Conseguir trabalhar em equipes multidisciplinares.
Negociar um aumento de seus honorarios com clien-
tes antigos.

Aposentado (faixa dos 60 anos)

*

Reorganizar a relagdo com familiares que ndo estao
acostumados a té-lo em casa por tanto tempo.
Negociar ajustes no or¢amento familiar, pois a renda
sera inicialmente menor.

Analisar propostas para atuar em outras atividades
profissionais, como ser scio em um negocio, prestar
consultoria ou conseguir um novo emprego.

Ajustar a agenda social (amigos, parentes etc.) para
dedicar mais tempo a atividades nao profissionais.
Aprender a dizer ndo a propostas injustas, como:
“Agora que vocé tem mais tempo, poderia me ajudar
em...”

Formar uma nova network para ampliar horizontes.

Engajar outras pessoas para fazer trabalhos voluntarios.

Se perguntarmos a essas quatro pessoas quanto elas ne-

gociam no dia a dia, por incrivel que parega, dirdo que sao

poucas vezes, pois associam negociagdo apenas a situagoes

profissionais, como a compra de um concorrente, a conquista

de um grande cliente ou uma mudanga de emprego. Também

dirdo que negociam de maneira informal, sem preocupagio

com os detalhes — e muito menos com os resultados obtidos.

23
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NEGOCIE QUALQUER COISA COM QUALQUER PESSOA

Como isso é possivel? Quais motivos levam tantas pes-
soas a ter dificuldade de negociar?
Baseado em minha experiéncia, sdo quatro grandes razdes:

Falta de treinamento. A maioria nunca foi estimulada a ne-
gociar quando crianga, nem treinada quando adulta. Nas
empresas, os poucos cursos de negocia¢do sdo quase exclu-
sivamente voltados para a drea comercial ou de compras.
Mesmo gerentes e diretores experientes de areas técnicas sdo
pouco treinados nesse quesito. Imagine, entdo, professores,
estudantes, profissionais liberais, pessoal administrativo,
pessoas que trabalham em casa etc... quase nada!

Aversdo a conflitos. Negociar com pessoas dificeis é desa-
gradavel e, infelizmente, todo mundo se depara com indi-
viduos agressivos, mesquinhos, intolerantes ou egoistas. O
problema ¢ que, para se livrar logo do desconforto e evitar
discussdes, muitas pessoas acabam aceitando situagdes ab-
surdas, seja de um chefe tiranico, de um conjuge grossei-
ro, de um vizinho folgado ou de um vendedor insistente,
e dizem com frequéncia que “é melhor ceder para evitar
discussoes”

Vergonha em defender seus interesses. O brasileiro tipico é
educado para, desde a infancia, ser flexivel no &mbito social.
Isso muitas vezes significa ceder excessivamente para nao
parecer egoista. Portanto, muita gente se envergonha de de-
fender seus interesses, por considerar inadequado ou cons-
trangedor. E um paradigma equivocado, e quem age assim
nao costuma obter acordos justos.

24
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O QUE VOCE PERDE AO NAO SABER NEGOCIAR

Material inapropriado. Diversos livros pregam que todos de-
veriam aprender a negociar melhor suas demandas. Contudo,
empregam uma terminologia muito técnica, citam casos que
envolvem grandes empresas, libertagao de reféns, acordos co-
merciais entre nagdes ou fusdes e aquisigdes entre megacom-
panhias. O problema é que boa parte do material é, na verdade,
ou escrito para especialistas — e, com isso, 0s leigos ndo se sen-
tem contemplados com casos condizentes com seu dia a dia,
ou sao conteudos superficiais, sem oferecer uma base teérica e
sem propor uma metodologia realista de negociagao.

Todas essas dificuldades, infelizmente, nao eliminam a
enorme necessidade de negociar seus interesses, e se vocé
nao se esforcar para aprender a fazé-lo, perderd em muitas
situagoes.

Imagino que vocé se identifique com alguns dos proble-
mas apresentados pelos personagens ou conhe¢a gente que
passa por eles e se pergunta: “Casos assim ainda podem ser
resolvidos?™.

Podem, mas sera preciso mudar a forma de agir e apren-
der a negociar para valer! O tempo, os relacionamentos e o
dinheiro perdidos em negocia¢des ruins representam um
grande atraso de vida. Quanto mais cedo perceber as injusti-
cas que sofre ou os erros que comete por nao saber negociar,
menos dificil serd corrigi-los.

Durante o livro, vocé vera como esses e muitos outros
problemas enfrentados no dia a dia poderiam ser resolvidos
com o método e as técnicas de negociagdo aqui propostas, e
que, ao pratica-las, vocé vai parar de perder pequenas e gran-
des oportunidades. Também verd que é possivel obter os se-
guintes resultados:

25
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NEGOCIE QUALQUER COISA COM QUALQUER PESSOA

Melhoria na autoestima ao aprender a impor limites.
Ganhos financeiros consideraveis ao conseguir me-
lhores condigdes.

Mais tempo livre ao evitar retrabalhos.

Relagoes pessoais mais saudaveis.

Seguranca para dizer ndo quando for a melhor op¢ao.

* & o o

Consciéncia tranquila ao saber que estudou as me-

lhores alternativas possiveis.

¢ Reconhecimento de suas habilidades como nego-
ciador.

¢ Mais oportunidades profissionais.

defender seus interesses?

* Quais problemas estd enfrentando por ndo conse-
guir negociar bem?

* O que gostaria de ganhar?

* Qual € a mudanca mais urgente em sua vida que
depende de sua habilidade de negocia¢ao?

Vocé concluira que aprender a negociar bem me-
lhorara seu dia, seu ano e, provavelmente, sua vida.

26
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