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RESUMO

Este estudo tem como objetivo principal, identificar as estratégias de negociagéo, seus
impactos, importancia e resultados para as organizacfes. Os objetivos especificos
estdo direcionados conforme a seguir: identificar estratégias de negociacdo para
organizacdes; identificar a importancia das estratégias de negociacdo para
organizag0es; identificar quais sdo os impactos positivos/negativos das estratégias de
negociacao para os resultados das organizacdes e por fim, identificar quais resultados
financeiros e mercadoldgicos as estratégias de negociacdo podem trazer para as
organizacdes. A pesquisa aplicada é de natureza qualitativa, de nivel exploratorio e a
estratégia utilizada é de estudo de casos, realizando entrevistas semiestruturadas
com responsaveis pela area de negociacao de quatro organiza¢des. Com este estudo,
pode-se verificar a importancia das competéncias, das estratégias, dos tipos e das
taticas de negociacdo, que sdo consideradas essenciais por estes profissionais
entrevistados, para se obter a maior vantagem possivel dentro da negociagéo, para
assim garantir maior lucratividade as organizacoes.

Palavras-chave: Competéncias de Negociacdo. Estratégias de Negociacao. Tipos

de Negociacao. Taticas de Negociacéao.



LISTA DE FIGURAS

Figura 1 - Sulmaq Matriz, Unidade Centro ...............uuueeuuummmmmmimiiiiiiiiiiiiiiiiniiiiiniiininnees 30
Figura 2 - Sulmaq Matriz, Unidade Linha INOX ..............uuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeee 31
Figura 3 - Imagem da Ccapa dO SItE.........ccoiiiiiiiiiiii e e e e e eeaanes 32
Figura 4 - LOgomarCa SUIMAQ ........uuuuiiiieeeieeeeiiiiis e e e e e ee et s e e e e e e e eeeaaan e e e e e eeeeannes 33
Figura 5 - Fachada atual da empresa - vista lateral ...............cccccceviiiiiiiiiiiiiiiiiie 34
Figura 6 - Fachada atual da empresa - vista frontal................cccccciiiiiiiiiiiiiiiiie 34
T [ r= WA OF- T o = o [0 T | (=SSR 35
Figura 8 - Imagem da pagina No FacebOOoK.............cccoviiiiiiiiiiiii e, 36
Figura 9 - Primeiro tipo do produto fabricado .................eeeueiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiee 37
Figura 10 - Principais produtos fabricados nos dias atuais ................ccccveeeeeiininnnnns 38
Figura 11 - Logomarca da empresa Aquafast ............cccovviviiiiiii e, 38
Figura 12 - FOto dO HOSPILAL ..........uuuiiiii e e e e e eeeanes 39
o 18 = R A 0= o = W o [0 ] | (TN 40
Figura 14 - Capa da rede SOCIAI ...........uuuuuiuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieb e 40
Figura 15 - Logomarca do Hospital de GUAPOIe ...........coovvvviiiiiieeiiieeeiiee e, 42
Figura 16 - Fachada antiga .............uueiiiiieiiiiiceces e e e e e eennnns 42
Figura 17 - Fachada atual ................ooiiiiiiiiiice e 43
Figura 18 - Capa Site JOIAS CONUON .......uuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiebeibbb bbb 44
Figura 19 - Imagem de rede SOCIAL. .........uuuuuuuiiiuiiiiiiiiiiiiiiii e 44
Figura 20 - ProdutoS ProdUZIOS ........ccoeeeeiiiiiiiiiiiie e e e e e e e e e eeneens 46

Figura 21 - Logomarca JOIiasS CONUON .........cccuvuuuiiiiiieeee e e e e e e et e e e e e e eennnns 46



SUMARIO

L INTRODUGAOD ...ttt 8
2 TEMA, PROBLEMA DO ESTUDO, OBJETIVOS E JUSTIFICATIVA ......c.cc........ 10
2.1 TEMA E PROBLEMA DO ESTUDO ......coiuiieieieeceeee et ee e 10
2.2 OBJETIVOS DO TRABALHO ... ...ttt 10
2.2.1 ODJELIVO GIAl ... 10
2.2.2 Objetivos ESPECITICOS ..uiiiiiiiiiiiiiieiee e 10
y R RN LU S 111 (07 17N 11
3 REFERENCIAL TEORICO.......ciiiiceeieeceee ettt 13
3.1 CONCEITO DE ORGANIZAGOES.......ccoceeeeeeeeeeeeeee e s en s 13
3.2 CONCEITOS DE NEGOCIACAO .......coooeceeeeeeeeeeee et e e 14
3.3 COMPETENCIAS PARA NEGOCIACAO.........ciieieieeeeeeeeeee e 15
3.4 ESTRATEGIAS DE NEGOCIACAO ......coooviieiieiceececeee e, 15
3.5 TATICAS DE NEGOCIACAO ..ottt 17
3.6 MODELOS / TIPOS DE NEGOCIACAO. .......cciieiieeeeeeeeee e 20
3.7 ETAPAS DA NEGOCIACGAOD ......oviiieeeee ettt 21
3.8 VANTAGENS DAS ESTRATEGIAS DE NEGOCIAGCAO PARA OS RESULTADOS
DAS ORGANIZACOES ..ottt saeen s 23
3.9 DESVANTAGENS DAS ESTRATEGIAS DE NEGOCIACAO PARA OS
RESULTADOS DAS ORGANIZACOES ........cooovoeeeeeeeeeeee e, 24
A METODOLOGIA ...ttt ettt n e ne st e e 26
4.1 DELINEAMENTO DA PESQUISA ......coiitiiieeeeeeee e 26
4.1.1 Natureza: QUalitatiVa........ccovviiuiiiiiiiiee e e e e e e e e e e e 26
4.1.2 NiVel: EXPIOTatorio .....coooviiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeee et 27
4.1.3 Estratégia: EStUdO D CaAS0 .......uceiiiieiiiiiiiiiiie e 27
4.2 PARTICIPANTES DO ESTUDO.......ccvititiiieeeeeeeee et 28
4.3 PROCESSO DE COLETA DE DADOS ......ooooviieeieeeeeeee e 28
4.4 PROCESSO DE ANALISE DE DADOS ......cooviiiieieeeeeeee e 29
5 DESCRICAO DAS EMPRESAS PESQUISADAS ......coooviiieeeeeeeeeee e 30
5.1 EMPRESA SULMAQ INDUSTRIAL E COMERCIAL S/A ......coviieieeieeeeeaeee, 30
5.2 EMPRESA AQUAFAST PRODUTOS DE LIMPEZA E HIGIENE LTDA.............. 34
5.3 ASSOCIACAO HOSPITALAR MANOEL FRANCISCO GUERREIRO ................ 39

5.4 ARTEFATOS DE METAIS CONDOR LTDA.....coiiiiiiieeiieeei e 42



6 APLICACAO DOS INSTRUMENTOS DE COLETA DE DADOS........cccccovevenrene. 47

6.1 ENTREVISTAS ...ttt e e e e e e e e e e e s s bbb r e e e e e e e s e snnnbraeeeeeeas 47
6.1.1 Desenvolvimento do Instrumento: Entrevistas ........cccccevvvviiiniieeveeeeiiinnnnnnn. a7
8.1 2 Pre-T St i 54
6.1.3 MEtOdO dE CONTALO ..ceeeeeeeeeeeeeee e 54
6.1.4 Periodo de Aplicacdo do Instrumento de PesquiSa........ccccceeveeeeeveeevinnnnnnnn. 55
6.1.5 Apresentacéo dos Resultados da Aplicagao das Entrevistas................... 55
6.1.5.1 Artefatos de MetaisS CoNdOr Ltda .........ooeeeiiiieiiiiiiiiiiee e 55
6.1.5.2 Aquafast Produtos de Limpeza e Higiene LTDA ..........oovviiiiiiiiieeeeeeeiin, 61
6.1.5.3 Sulmaq Industrial € Comercial AS..........ccooiiiiiiiiii e 68
6.1.5.4 Associacao Hospitalar Manoel Francisco GUErTeIr0...........uveeeeveeeeeeeeeeennnnnnnn. 77
6.1.6 Interpretacao dos resultados das entrevistas .........cccccvvevvviiiiineeeeeeeeivnnnnnnn. 83

6.1.6.1 Competéncias para negociacao utilizadas pelos profissionais de negociagao

.................................................................................................................................. 84
6.1.6.2 Estratégias de negociacao utilizadas pelos profissionais de negociacéo......85
6.1.6.3 Taticas de negociacao utilizadas pelos profissionais de negociacéo............. 86
6.1.6.4 Tipos de negociacao utilizados pelos profissionais de negociagao............... 88

6.1.6.5 Vantagens/desvantagens das competéncias para negociacao utilizadas pelos
ProfissionaisS de NEYOCIAGAD .........uiiiieeeeeieeeiie e e e e e e e e e e e e e 88
6.1.6.6 Vantagens/desvantagens das estratégias de negociacdo utilizadas pelos
ProfiSSIONAIS 0& NEYOCIAGAD .......uuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiii i saeseessaeannnees 89
6.1.6.7 Vantagens/desvantagens das taticas de negociacdo utilizadas pelos
ProfissionaisS de NEQOCIACAD ........uuiieeeeeeeeeeiiie e e et e e e e e e e e e e e e e e e e 90
6.1.6.8 Vantagens/desvantagens dos tipos de negociacdo utilizados pelos
1O TSI (o] g F=TEsRo [ aT=To o Lol F- To= o 93
7 CONSIDERAGOES FINAIS ...ttt 94
REFERENCIAS . ...ttt ettt ettt ne e ne e 97



1 INTRODUGCAO

O presente trabalho de conclusédo de curso teve como tema, as estratégias de
negociacio e os resultados para as organizacdes. E de extrema relevancia, pois, de
acordo com Vasquez (2016), para se entrar em uma negociacao deve-se estar muito
bem preparado, se possivel ter informacdes a respeito da outra organizacao,
conseguir entender a outra parte, para que se obtenha o melhor resultado possivel.

J& para Tajra (2014) para se conseguir a maior vantagem possivel, deve-se
entrar na negociacao com metas definidas, para que se tenha um plano a seguir, desta
forma, pode-se alcancar os objetivos com mais facilidades, ao invés de improvisar.

A negociacao € muito valorizada pelos gestores. Sabem que dependem de uma
boa compra ou uma boa venda, para o bom andamento da empresa. E necessario
gue o0s negociadores estejam muito bem preparados e atualizados, para que as
organizacdes se mantenham saudaveis no mercado, devido a grande competitividade
existente.

Ainda, pode-se citar o0 ganho financeiro que se tem em uma boa negociacgéao,
gue coloca a empresa em uma boa condicdo, mantém a saude financeira saudavel e
da melhor visibilidade perante outras empresas.

A metodologia utilizada foi de natureza qualitativa. O nivel é exploratério. A
estratégia utilizada é de estudo de caso, que proporciona 0 estudo com muito mais
profundidade sobre o assunto, dentro do seu contexto. A forma de coleta de dados
utilizada foi a pesquisa semiestruturada para quatro profissionais da éarea de
negociacdo. Por fim, a andlise de dados foi realizada através da técnica de andlise de
conteudo.

Foram quatro empresas que forneceram, através de seus profissionais da area
de negociacao, dados e informacdes para o estudo. A Sulmaq Industrial e Comercial
S/A, fabricante de equipamentos para a industria da carne. Foi fundada em
08/11/1971 e hoje conta com 552 funcionarios. Aquafast Produtos de Higiene e
Limpeza LTDA foi fundada em 02/01/2001. Hoje conta com 63 funcionarios.
Associacdo Hospitalar Manoel Francisco Guerreiro exerce atividades de atendimento
hospitalar. Foi fundado em 21/12/1943. Hoje conta com 129 funcionarios, é um
hospital geral, filantropico, que atende 11 municipios, atingindo a populacéo de 57.232
mil habitantes. Por fim, Artefatos de Metais Condor LTDA, exerce atividades de

fabricacdo de joias e semi joias. Atualmente conta com 101 funcionarios.



Na continuidade, aplicou-se as entrevistas, com o0 objetivo de identificar as
competéncias, estratégias, taticas e tipos de negociacdo que as organizacdes mais
utilizam.

De acordo com os resultados obtidos das entrevistas, pode-se considerar que
para os profissionais das quatro organizacdes, as competéncias da preparacao,
confidencialidade, ética, objetivo e empatia sdo as mais importantes, que consideram
como fator positivo para que a negociagao seja vantajosa.

Sobre as estratégias, consideram as estratégias unilateral, bilateral,
competicdo, colaboracdo e conciliacdo como essenciais para o bom andamento da
negociacao.

Referente a taticas de negociacdo, as com maior destaque séo as taticas de
limitagdo de tempo, protelatéria, adiamento, local da reunido, limite de autoridade,
precedente, meio termo, impasse, iniciativa e pessoal.

Com relacéo aos tipos de negociacao, os tipos ganha-ganha e ganha-perde,
sao as maneiras de se conduzir a negociacao, que levarao a maiores lucros, segundo

0S entrevistados.
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2 TEMA, PROBLEMA DO ESTUDO, OBJETIVOS E JUSTIFICATIVA

Neste capitulo serdo apresentados itens como tema e problema do estudo,
objetivos do trabalho e justificativa.

2.1 TEMA E PROBLEMA DO ESTUDO

O tema desse estudo esta delimitado como: “Estratégias de negociagao e os
resultados para as organizagdes”.

O problema tem como escopo: “Quais s&o as competéncias, estratégias, taticas
e tipos de negociacao utilizados pelas empresas e suas vantagens/desvantagens?”

Assim, pode-se entender o0s resultados que as organiza¢gdes podem atingir, de

acordo com a estratégia de negociacao escolhida.

2.2 OBJETIVOS DO TRABALHO

Nesta etapa serdo descritos o objetivo geral e 0s objetivos especificos dessa

pesquisa.

2.2.1 Objetivo Geral

O objetivo geral deste estudo esta definido como: “Identificar as competéncias,
estratégias, taticas e tipos de negociacdo utilizados pelas empresas e suas
vantagens/desvantagens”.

Desta forma, as informac¢des mostram o objetivo geral a ser estudado neste

trabalho.

2.2.2 Objetivos Especificos

Os obijetivos especificos estdo direcionados conforme a seguir:

a) identificar quais sdo as competéncias para negociacao utilizadas pelos
profissionais das empresas em estudo;

b) identificar quais sdo as estratégias de negociacado utilizadas pelas

empresas alvo deste estudo;
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C) identificar quais sao as taticas de negociacao utilizadas pelas empresas

alvo deste estudo;

d) identificar quais sao os tipos de negociacao utilizados pelas empresas
do estudo;
e) levantar quais sdo as vantagens/desvantagens das competéncias para

negociacao utilizadas pelos profissionais das empresas em estudo;

f) levantar quais sdo as vantagens/desvantagens das estratégias de
negociagao utilizadas pelas empresas alvo deste estudo;

0) levantar quais s&8o as vantagens/desvantagens das taticas de
negociacao utilizadas pelas empresas alvo deste estudo;

h) levantar quais séo as vantagens/desvantagens dos tipos de negociacéo
utilizados pelas empresas do estudo.

2.3 JUSTIFICATIVA

Aqui, estdo as justificativas pela escolha do tema na visao do autor deste estudo
e na Otica de autores renomados no assunto.

O tema escolhido foi negociacao, pois chama a atencédo em varios quesitos. As
empresas podem ganhar ou perder valores consideraveis. Pode acontecer de misturar
aspectos da éarea profissional com a area pessoal. Somente os melhores e mais
preparados profissionais conseguem manter a razao acima da emocéao, para no final,
ter um resultado satisfatorio para as organizagoes.

A negociacdo esta presente no dia a dia, do inicio ao fim, desde as decisdes
tomadas com familiares, até a negociacdo mais complexa que executa-se dentro da
empresa envolvendo altos valores. Esta em praticamente todas as tarefas, mesmo
gue nao se perceba.

Porisso é fundamental e tem grande relevancia o seu estudo nas organizacgoes,
onde deve-se ter profissionais qualificados, e que saibam escolher as melhores
estratégias para 0 momento, para se ter o sucesso preterido. Conforme a estratégia
escolhida, pode-se ter o impacto positivo ou negativo para a empresa.

Por fim, é de grande importancia que a negociacao seja muito bem executada,
pois € dela que sera obtida parte do resultado das organizacbes. Uma compra ou
venda bem feita, ira ter impactos positivos ha empresa, ja se for mal feita, o resultado

pode ser muito ruim, gerando prejuizos a curto, médio ou longo prazo.
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De acordo com Martinelli (2015) a negociacdo € muito importante, devido a
fazer parte de praticamente todos os processos das organiza¢cdes. Para conseguirem
0 que desejam, ou para resolucdo de conflitos, negocia-se e se obtém a melhor
posicdo para ambas as partes. Para que se consiga alcancar os objetivos, deve-se
separar os problemas das pessoas, focar no interesse principal e ndo na posicao
individual, e buscar sempre 0 maior ganho para a organizacgao.

Martinelli (2015) ainda considera, que para a negociagao surtir o efeito
esperado, deve-se levar em conta, se os resultados obtidos foram satisfatorios para
os dois lados, qual o impacto que este negdcio realizado terd no futuro para a
organizacédo, se foi lucrativo e se havera futuras negociacdes entre as empresas,
devido as percepc¢des dos negociadores.

J& para Vasquez (2016), a negociagdo € um tema muito atraente, pois exige
muito preparo, estudo e habilidade dos negociadores, jamais uma negociacao sera
bem sucedida, se as partes entrarem no processo, sem estudar previamente o que
vai ser discutido. E necessario entender a necessidade de ambas as partes, 0s pontos
criticos que serdo analisados, e as partes mais relevantes que se deve levar em conta.

A negociacdo € um processo respeitavel e necessario para as organizacoes,
pois é preciso a intera¢do de no minimo duas pessoas, ou grupos de funcionarios que
compartilham interesses ou divergem de opinides, de maneira que todas no final,
obtenham ganhos. E uma forma de manter relacionamentos entre empresas e

pessoas, manter aquecido a economia ou relagdes, conforme TAJRA (2014).
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3 REFERENCIAL TEORICO

A seguir pode-se verificar o conceito de organizacfes e também conceito de
negociacéo, conforme ideias de autores especialistas no tema.

3.1 CONCEITO DE ORGANIZACOES

Conforme Cury (2016), vivemos em uma sociedade, aonde as organizacdes
fazem parte da vida das pessoas, e passa-se muito tempo dentro delas. Também
sabe-se que as organizacGes nao sdo invencdes modernas, tem existéncia desde
antigas construcdes da Babildnia, impérios Chineses, Arsenal de Veneza, entre
outros.

As Organizacdes sao uma forma eficaz e racional para se ter um agrupamento
de pessoas, e com certas agdes e recursos, todos no mesmo sentido, consegue se
ter o resultado final desejado. Portanto pode ser afirmado que as organizagcbes séo
um sistema onde todos tem seu papel definido, para executarem suas tarefas, de
acordo com Cury (2016).

Para Daft (2010), as organizacbes podem ser multinacionais ou pequenos
negocios. Podem fabricar veiculos, computadores, fornecer servicos bancarios ou
servicos médicos, entre outros.

Ainda na viséo de Daft (2010), as organizacbes podem visar o Lucro, onde sé&o
administradas como uma empresa, buscando sempre o melhor resultado financeiro
para seus sOcios e acionistas, ou podem nédo ter fins lucrativos, onde o0s
administradores direcionam seus esfor¢cos para gerar algum tipo de impacto social.

Segundo Daft (2010), para as organizacdes que ndo tem fins lucrativos, 0s
recursos financeiros podem ser recebidos de fundos de governo, doagdes ou da
propria venda de servicos e produtos. Neste caso, € um desafio diario manter a
organizacdo em funcionamento, pois muitos servi¢cos sao oferecidos a ndo pagantes,
e manter a organizacao aberta é um grande desafio.

Ainda no entender de Cury (2016), toda organizacdo desenvolve sua prépria
cultura, sua forma de agir, suas crencas, que ira diferenciar uma da outra. 1Sso ir4
influenciar como a organizacgao ira trabalhar, como ira recrutar seus colaboradores,

entre outras decisoes.
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3.2 CONCEITOS DE NEGOCIACAO

Conforme afirma Saner (2002), negociacdo e conflito estardo sempre ligados,
e 0 ser humano necessita aprender estas habilidades da negociagéo para resolvé-los.
Pode-se resolver divergéncias de maneira mais hostil, mas por que nado usar a
negociacdo, para entendimento de ambas as partes?

De acordo com Saner (2002): “Negociacdo € um processo no qual duas ou
mais partes buscam um acordo para determinar o que cada uma delas devera dar ou
ganhar, ou fazer e receber, em uma transagao entre elas”. Pode-se ver que a
negociacdo é muito importante, para a resolucdo de divergéncias e interesses,
relacionamento entre pessoas e empresas.

Ja para Matrtinelli; Alimeida (2012), negociar é saber usar a informacdo e com
ela ter o poder para influenciar o comportamento de outras pessoas, dentro do
processo da negociacao.

Além disso, outro fator importante na negociacao, é o poder, que pode ser o
poder pessoal que se tem sobre a outra pessoa, ou o0 poder circunstancial, que pode
ser associado a um cargo ou funcao, segundo Martinelli; Almeida (2012).

Um dos principais elementos da negociacao € o planejamento. Para se obter o
éxito em uma negociac¢ao, deve-se ter o conhecimento do caso, ter estudado o tema
antes de entrar em uma sala de reunifes, ou seja, esta tarefa de negociar, é para ser
exercida por um especialista no assunto, segundo Saner (2002).

Mesmo os negociadores com grande prestigio, como o0 ex-secretario de estado
Americano e conselheiro de seguranca nacional Henry Kissinger, procuram utilizar ao
menos metade do tempo destinado a negociagao, para elaboracédo de estratégias,
taticas a serem usadas, e para sua preparacao e planejamento.

Para Saner (2002), é muito importante saber o porqué a outra parte quer
negociar, o que estdo querendo, e o que se pode fazer para atender a expectativa,
com o minimo de concessfes?

No processo da negociacdo, usa-se estratégias para se conseguir o melhor
resultado, conforme Martinelli; AlImeida(2012), pode-se usar a estratégia de evitar,
acomodacéo, competitiva, colaborativa, e de compromisso, mas para saber qual usar,
deve-se pensar se 0 resultado desta negociacdo que esta sendo feita, € mais
importante, e pode ser a ultima com este fornecedor, ou se ira precisar manter um

relacionamento futuro com o oponente.
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Martinelli; Almeida (2012) afirmam que a negociacéo pode ser efetiva, que se
deve conhecer detalhadamente a negociacao a ser realizada. Analitica, que apresenta
argumentos de maneira légica, com a certeza que esta escolhendo a melhor
estratégia. Relativa, que facilita a comunicacdo entre os membros da negociagao.

Intuitiva, que traz novas ideias e caminhos para agregar valor a nhegociacao.

3.3 COMPETENCIAS PARA NEGOCIACAO

Para que a negociacdo tenha o sucesso que se espera, é fundamental que o
negociador tenha competéncias e habilidades basicas para conduzir o processo. De
Acordo com Tajra (2014), é necessario ter uma conduta ética, para se entender os
pontos de vista de ambos os lados, ter honestidade e ser coerente.

Ainda conforme Tajra (2014), é importante conhecer a outra parte, ter
autoconhecimento e saber até onde podemos ir, ter objetivos claros e ser flexivel
quando necessario. Deve-se saber dizer ndo no momento certo, e evidenciar a
qualidade do seu produto, e ndo falar mal dos produtos do concorrente, isso ira gerar
confianca entre os negociadores.

Ja para Matrtinelli (2010), o negociador deve saber interpretar o comportamento
humano, as reacdes das outras pessoas, 0 que o movimento do corpo quer dizer, pois
desta forma pode-se interpretar de forma antecipada, as acfes que o interlocutor ir4
realizar.

O negociador competente, deve escutar mais do que falar, deve colher as
informacBes do seu oponente, para estar com a maior argumentacdo, que ira lhe
ajudar a ter uma negociacao de sucesso, conforme Martinelli (2010). Também pode-
se afirmar, que uma competéncia importante, € saber se colocar no lugar do oponente
e entender a outra parte. Isso ira facilitar o seu entendimento como um todo sobre a

negociacao a ser realizada, de acordo com Martinelli (2010).

3.4 ESTRATEGIAS DE NEGOCIACAO

Em uma negociacao, é necessario ter uma estratégia a seguir, que ira ser uma
diretriz geral que deve nortear o processo todo, para atingir os objetivos. Caso for
escolhido o caminho impréprio, apenas com muita sorte se conseguira ter 0 sucesso

e éxito pretendidos, conforme afirma Saner (2002).
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Para Lewicky; Saunders; Barry (2014), é necessario primeiramente definir as
metas da negociacao, para apos escolher a estratégia correta a ser utilizada. Desta
forma, pode ser usado dois tipos de estratégia, a estratégia unilateral, que se ignora
todas informacdes da outra parte, ou a estratégia bilateral, onde se coleta informacdes
do oponente, que pode facilitar o acordo entre as partes. Na maioria das negociacgoes,
€ aconselhado por Lewicky; Saunders; Barry (2014), a utilizar a estratégia bilateral,
pois se tem maior contato com seu oponente, e pode-se obter informacdes valiosas
que irdo ajudar neste processo de negociagao.

Quando se adota uma estratégia para a negociacao, € importante lembrar que
0 espaco para uma manobra € mais estreito, tera que seguir por este caminho até o
fim, por isso é necessario que esta estratégia seja escolhida e estudada com muita
atencdo, de acordo com Saner (2002), que ainda nos afirma que dentro das
estratégias escolhidas, deve-se tomar algumas posicées no conflito, que pode ser
posicdo de competicdo, que leva-se em conta apenas o préoprio objetivo, sem
consideracao pelo outro lado, e se utiliza todos os meios para atingir a meta desejada.
Posicéo de colaboragéo, que se encontra uma solugéo que fique bom para ambos os
lados, com um pouco de boa vontade, podem superar as diferencas. Posicdo de
conciliagdo, que € quando as duas partes estdo no meio do caminho, que se pede
algo, mas ndo se ganha tudo, e chega-se ao resultado do famoso “meio termo”.
Posicéo de evitacdo, quando ndo se chega a consenso, evita-se o conflito e acontece
a rendncia ao acordo, ndo servindo aos interesses de ninguém. Posicdo de
acomodacédo, aonde o negociador renuncia a varios objetivos da negocia¢éo, para
satisfazer ao oponente, seja por generosidade, desprendimento ou obediéncia
forcada, entre outros.

Para Martinelli; Almeida (2012), a estratégia da negociacao também pode ser
classificada como estratégia de compromisso, que é quando as partes ainda nao
estdo bem alinhadas, mas ainda pretendem chegar a um resultado satisfatério para
os dois lados.

Saner (2002) afirma que para escolhermos a melhor estratégia de negociacao,
deve-se levar em conta até que ponto a negociacao é importante para a empresa? O
que pode estar em jogo? E melhor ser cooperativo ou competitivo com meu oponente,
para beneficiar futuros negécios?

Seguindo o pensamento de Mello (2012), ainda temos a estratégia de

relacionamento, aonde temos a necessidade de manter ou iniciar o contato com a



17

outra parte, ou a estratégia da indiferenca, onde nem valores ou relacionamentos
estdo em jogo. Este tipo de negociacéo pode se aplicar por exemplo, aos créditos que
sao concedidos pelos bancos, nédo se tem preferéncia por A ou B, se apresentarem a
documentacdo necessaria, conseguem o que solicitaram.

Para Mello (2012), também pode ser utilizada a negociacéo traicoeira, que uma
das partes envolvidas usam truques sujos e nada éticos. Nao é aconselhavel ser
usado este tipo de negociagao, pois a outra parte pode reagir a altura, e o litigio pode

ser a Unica forma de resolver esta situacao.

3.5 TATICAS DE NEGOCIACAO

De acordo com Saner (2002), apés a escolha da estratégia, é necessario que
se escolha uma tética a ser utilizada na negociacdo, que ira servir para reforcar o
plano estratégico ja escolhido. Mesmo tendo vérias taticas que pode-se utilizar, é
importante que seja escolhida a tatica certa para a ocasido, pois caso for usada a
tatica incorreta em algum momento, pode colocar tudo a perder, mesmo estando
usando a melhor estratégia.

Ainda seguindo no pensamento de Saner(2002), todo negociador deve estar
preparado para os movimentos do seu oponente, aplicando alguma manobra tatica, e
esta tem que ser bem utilizada, deve-se ter conhecimento, ou o melhor € ndo aplica-
la. Quando se consegue perceber a tatica usada pelo oponente, com toda certeza se
ganha uma vantagem imensa, em relacdo a outra parte.

A seguir, algumas téticas comuns que podem ser utilizadas, conforme Saner
(2002):

a) Tatica de controle de agenda: Quem consegue estabelecer a agenda
da negociagdo, tem uma grande vantagem sobre o oponente, pois saberd com
antecedéncia sobre todos os assuntos tratados. Caso ndo ter acesso a pauta da
negociacdo com antecedéncia, deve-se tentar excluir assuntos que nédo estavam
previstos, e incluir assuntos do interesse, que possam facilitar um ganho maior na
negociagdo. Portanto, o controle da agenda € um ponto importante em uma
negociagao, que as vezes ndo é dada a devida atencao;

b) Tatica de limitacdes de Tempo: O tempo é um dos fatores mais
importantes em uma negociagcdo, por mais tempo que se tenha para negociar, as

vezes pode-se limitar o tempo Util, para que sirva e beneficie a alguma estratégia
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escolhida. Na maioria das negociacfes, ndo se deve revelar o tempo disponivel para
a negociacao, pois isso pode dar ao oponente uma grande vantagem, e a omissao do
tempo disponivel, pode criar incertezas ao interlocutor;

C) Téticas Protelatorias: Neste caso, nosso oponente pode passar uma
semana em sua organizacao para fechar o negocio, porém se posterga ao maximo a
reunido para o fechamento, assim, com o tempo se esgotando, fica muito mais facil
ele realizar concessdes, a fim de fechar o negécio. Mas no caso, se decidirmos ter
uma relagcdo de confiancga, esta tatica ndo deve ser utilizada, para se ter a negociagédo
em condi¢des iguais;

d) Tatica do Adiamento: Usa-se esta tatica, para evitar o confronto, ou a
desisténcia por uma das partes envolvidas, para que se consiga uma solugdo que
agrade os dois lados. Também pode ser utilizada para deixar a outra parte ansiosa, e
se 0 tempo correr contra ela, pode antecipar alguma concessao, que s6 fariam em
altimos casos;

e) Tética da Breve Interrupcdo: Esta tatica € utilizada a interrupcao da
negociacao por periodos menores, de dez minutos a trinta minutos, para que as partes
refacam contas, consigam aprovacbes de gestores, para que na volta, tenham
posicdes diferentes, e se consiga fechar o negécio;

f) Tatica do Local de Reunides: Quando a negociacdo acontece na
prépria Organizacao, fica muito mais facil de chegar ao acordo desejado, pois ndo se
tem o cansaco de uma viagem, diferenca de clima, ou fuso horario. Também nesta
tatica, destaca-se a distribuicdo dos lugares na mesa, que pode influenciar em muito
a negociacao;

0) Tatica do Limite de Autoridade: Esta tatica pode ser utilizada por
ambas as partes, mas deve-se sempre duvidar do oponente. Pode-se informar que
tem limite financeiro, limite de estratégia da empresa, limites técnicos, ou limites
juridicos. Elas séo utilizadas para apenas para que possa ser aceita uma solucéo
insatisfatoria para a outra parte;

h) Tatica do Precedente: E baseada em negocia¢des anteriores, tentando
desta forma conseguir por exemplo, 0 mesmo desconto utilizado no ano passado, ou
informar um valor menor que o concorrente esteja oferecendo. Porém esta tética é

muito utilizada, e por isso, € facilmente percebida;
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i) Tatica do Falso Meio Termo: Utilizar esta tatica quando a vantagem
esta de um lado, mas ira aparentar ao oponente, que os dois lados estdo saindo com
ganhos iguais, mesmo sabendo que isto ndo aconteceu,

)] Tética da Bajulagcdo: Dizer algumas palavras gentis ao interlocutor,
pesquisando sobre ele antes da reunido, procurar saber seus habitos, seus gostos
particulares, mas sem exagerar. Isso ira ajudar a quebrar o clima da reunido,
facilitando para chegar ao acordo desejado;

k) Tética da Linguagem Corporal: Para que esta tatica funcione, o
negociador deve estudar a linguagem corporal, e desta forma, conseguira através dos
movimentos do seu oponente, saber a sua posicdo, antecipar alguma ideia para se
colocar na reuniéo;

)] Tética do Impasse: Quando se chega a um ponto da reunido, que nao
Se consegue prosseguir, para nenhum lado. Deve-se analisar, se realmente se chegou
neste ponto de forma aleatéria, ou se € alguma estratégia de algum lado da
negociacgao;

m)  Tatica da Iniciativa: Manter sempre a iniciativa da reunido, das pautas,
dos assuntos chaves. Quem seguir esta tatica terd uma vantagem consideravel, pois
irAd conduzir a reunido para a direcdo que quiser;

n) Tatica de Muitas Informagfes: Levar muitas informacfes a mesa de
negociacao, para confundir o adversario. Deve-se colocar informagdes, mesmo que
ndo tenham importancia para a outra parte, mas ira deixar o oponente ocupado,
limitando o tempo, e desviando o foco, o que é uma vantagem para a outra parte;

0) Tatica de SubstituicAo de Negociadores: Esta tatica pode ser
utilizada, para mudar o rumo da negociacao, ou seguir de onde pararam no momento
anterior. E muito utilizado pelas organizacgdes, pois na troca dos negociadores, s&o
repassadas as informacgfes, e 0 novo negociador segue com a negociagdo, porém
com outra linha de pensamento, o que pode confundir o oponente, facilitando para

chegar ao acordo desejado.

Conforme nos informa Mello (2012), as taticas em negociacdes sdo usadas
para se conseguir o maximo de concessfes do oponente, e obter a maior vantagem
possivel. Uma das principais taticas utilizadas, € a informacéao, aonde pode-se passar
informacdes falsas, a fim de ter um resultado melhor, ou mesmo para tomar tempo da

outra parte, pressionando assim para um fechamento favoravel.
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A seguir, alguns exemplos de taticas, que Mello (2012) sugere para serem
utilizadas:

a) Tética Pessoal: Nesta tatica, o negociador pode utilizar o que achar
melhor, pode adotar uma postura mais agressiva, com trugues e manobras, ou ser
mais transparente;

b) Tatica da Persisténcia: Informar a posicdo ou proposta ao adversario,
e deixar a outra parte se acostumar com a ideia. De inicio, a tendéncia € a rejeicdo da
ideia, mas aos poucos o oponente ir4 se acostumando com o proposto, caso for do

interesse.

Ainda de acordo com Mello(2012), pode-se usar também a tatica da intimidade,
aonde os negociadores sao conhecidos ou amigos, e isto pode influenciar muito a
negociacdo, ou a tatica da conexdo, aonde uma das partes pode insinuar que é
conhecido do gestor da outra parte, intimidando assim o oponente, assim tentando
facilitar o fechamento da negociagao.

Dentre as taticas importantes para uma negocia¢ao, deve-se levar em conta a
tatica das hipéteses, onde se coloca na mesa o aumento das compras, 0 prazo de
pagamento, prazo de entrega entre outros. Outra tatica importante é de se fazer um
leildo, informando ao oponente os valores que se tem do concorrente, forcando assim

o0 seu adversario a reduzir valores, prazos, ou o que for benéfico para uma das partes.

3.6 MODELOS / TIPOS DE NEGOCIACAO

Em uma negociacdo, segundo Tajra (2014), pode-se ter alguns modelos a
serem seguidos, para que se obtenha o resultado alcancado:

a) Ganha-Ganha: Este modelo, é o mais satisfatorio para os dois lados.
Ambos fazem concessdes para ganhar em outra parte do negdcio. Trocam
informacdes e questionamentos, para no final as duas partes sairem ganhando;

b) Ganha-Perde: Para este tipo de negociacdo, um lado apenas sai
realmente ganhando, enquanto o outro lado fica frustrado. Provavelmente néo
acontecera novas negociacdes entre as partes, por isso ambos chegam ao extremo,

para tirar o maior proveito possivel,
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C) Perde-Ganha: E quando um lado entra na negociacéo, ja sabendo que
a outra parte saira ganhando. Isto pode acontecer quando ndo se tem muita paciéncia
para buscar um acordo;

d) Perde-Perde: Este modelo de negociacao € ruim para os dois lados, pois
0s negociadores ndo fazem concessdes, ndo conseguem buscar um acordo, e com
isso, as relacbes podem se desgastar, perdendo a confianca para uma préxima

negociacgao.

Assim, entende-se que 0s modelos / tipos de negociacado sao importantes para

gue as empresas alcancem seus propadsitos tracados.

3.7 ETAPAS DA NEGOCIACAO

De acordo com Tajra (2014), a negociacao precisa seguir algumas etapas, para
que se tenha o objetivo atingido. Para iniciar este processo, deve-se fazer um
planejamento detalhado. Caso ele ndo aconteca, pode ser que nao se avance para as
etapas seguintes.

Primeiramente, deve-se identificar o objetivo que se busca na negociacao, qual
o fator mais importante que se quer alcancar. E necessario criar uma referéncia, ou
uma meta de onde se quer chegar. Tajra (2014) sugere que se utilize a técnica smart
(metas especificas, metas mensuraveis, metas estimulantes, metas realistas e metas
tangiveis).

Ainda para Tajra (2014), € necessario que se levante o maior numero de
informacgdes possiveis, que se consiga dados atualizados, para que se possa criar
argumentos sobre 0 assunto em questao, assim aumentando o poder de persuasao.
Muito importante que o negociador conhecga as leis existentes, sobre o produto que
negocia, pois caso contrario, pode ter custos adicionais, ou mesmo nao conseguir
executar o plano negociado, devido a burocracia vigente.

Outro ponto importante € saber com quem se negocia. Para Tajra (2014), &
essencial que se conhega o oponente, ou se conheca a organizacéo que esta do outro
lado, para tentar buscar informagdes preciosas que irdo facilitar a negociagdo. Saner
(2002), também argumenta que € bom se familiarizar com o outro negociador, para

quebrar o gelo, e criar o melhor clima possivel para se buscar o acordo desejado.
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Tajra (2014) nos afirma que nesta fase inicial, deve-se saber que quanto maior
o valor da negociacdo, mais pessoas estarao envolvidas, e o tempo para o fechamento
do negdcio pode ser maior. Pode-se citar uma organizacao publica, que necessita de
licitacdo, onde tem leis que regem o processo, e isto com certeza atrasa o fechamento,
ou em uma empresa privada, que deve-se ter algumas autorizacdes de gestores,
diretores ou presidentes.

Seguindo o pensamento de Saner (2002), passando pela fase inicial, €
necessario identificar a necessidade das partes, para que se possa chegar ao ponto
de interesse, e que se possa dar andamento, ou romper 0 processo. Ja para Tajra
(2014), é importante que nesta fase, as partes questionem qual acordo seria de melhor
aceitacédo, para que se tenha o modelo ganha-ganha, e que as duas partes saiam
satisfeitas.

Tajra (2014), informa que para a negociac¢ao ser justa para os dois lados, deve-
se estabelecer as regras do jogo, o que pode e o0 que ndo pode ser feito, prazos de
entrega, prazos de pagamentos, padrao de qualidade entre outros. No final estas
regras irdo facilitar o fechamento. Muito importante também neste momento, ser
flexivel, e oferecer alternativas a outra parte, estar preparado para condi¢cdes
oferecidas, e outro ponto que deve-se levar em conta, é anotar os assuntos mais
relevantes, para que ndo caiam no esquecimento.

Saner (2002) aborda que em algumas negociacdes, pode-se ter algumas
rodadas, até que se chegue ao acordo final, ou como pode acontecer, ndo se chegar
ao acordo desejado. A cada rodada, € provavel que as partes cheguem mais préximo
aos valores solicitados, pois podem ganhar maior poder de reducéo de precos, prazos,
entre outros.

Sarfati (2010) diz que em certas situacdes, havera negociacoes diferentes, com
pessoas dificeis de lidar, porém pode ser que o problema nao seja o oponente. Nesta
hora deve-se fazer uma leitura de como esta sendo realizado este processo, tentar
melhorar a postura, ou forma de negociar. Porem se o problema continuar, é
necessario focar no objetivo da negociacdo, e esquecer atitudes que podem
desconcentrar o negociador. Também importante verificar a forma de como se coloca
0S argumentos a mesa, com certas pessoas, pode ser que seja necessario mudar a

forma de expor a sua visao, para que o oponente entenda.
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Ainda seguindo no pensamento de Sarfati (2010), para se lidar com pessoas
dificeis, € importante criar uma empatia entre as partes, tentar se colocar no lugar do
outro, para gerar a confianca necessaria entre as partes.

Passando por estas etapas de planejamento, estudo sobre a outra parte, regras
do jogo, rodadas de negociacdo, chega-se ao final da negociacdo, ou seja, o
fechamento do negdcio, propriamente dito, conforme Tajra (2014), € necessario
informar claramente a outra parte que o negdcio esta fechado, e para que este
processo seja feito da melhor forma, é importante sempre fazer um resumo do que foi
tratado na reunido, garantir o consenso das informacdes discutidas, verificar se ficou
alguma pendencia a ser resolvida, formalizar via e-mail, contrato ou pedido de compra

o fechamento da negociagéo.

3.8 VANTAGENS DAS ESTRATEGIAS DE NEGOCIACAO PARA OS RESULTADOS
DAS ORGANIZACOES

Em uma negociacdo, pode-se utilizar varias estratégias, de acordo com a
situacdo, com 0 momento, da posicdo do seu oponente, se escolhe a mais adequada
estratégia, para se ter o maior ganho. Nao existe estratégia certa ou errada, apenas
deve-se levar em conta qual o seu objetivo, e que o modelo escolhido Ihe traga o
resultado desejado, conforme Mello (2012).

Pode-se citar como impacto positivo das estratégias de negociagcdo, 0
relacionamento que é mantido entre cliente e fornecedor. Este contato mais préximo
pode render oportunidades futuras, parcerias, melhorias no processo de ambos, entre
outros, de acordo com Mello (2012).

Saner (2002) informa que, ao utilizar a estratégia da negociacdo competitiva,
pode-se ter um ganho maior financeiro para a empresa, forcando ao maximo
descontos, pressionando o oponente, deixando o outro lado com poucas alternativas,
porém é provavel que a negociacdo com este fornecedor ndo se repita, porém, se
optar por usar a negociacao colaborativa, tera ganhos para ambos os lados, sera
tomada uma decisdo em parceria, provavelmente terdo outras negociagoes, e pode-
se aprender alguma coisa, com o ponto de vista do outro lado.

Ainda para Saner (2002), caso for escolhida a estratégia da evitacdo, nao se
tem um conflito maior com o oponente, o desgaste é menor para os dois lados e o

acordo é fechado. O resultado € bom para os dois lados, porém nao pode ser
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considerado excelente, pois usa-se este modelo, quando se acha que nao tem muita
chance de melhorar a negociagcédo. Neste caso, 0 negociador ndo perde tempo para
esta situacao, podendo usar o tempo livre para desenvolver outras necessidades, que
podem ser muito mais lucrativas.

Para Mello (2012), também € muito positivo para a organizacao, a estratégia
da concessao, que pode ser muito vantajoso. Uma vez que se realiza a concessao
em uma negociacdo, pode se ganhar o fornecedor ou cliente e pode se fechar
negécios muitos melhores, do que ndo abrir mdo da sua posi¢cao. Se nao tiver esta
troca de informacdes, e os 2 lados ndo cederem em algum ponto, ndo saira o negocio,
ou néo sera finalizado da melhor forma possivel.

Uma estratégia muito importante para se conseguir uma grande vantagem em
uma negociacgao, é o tempo, que deve ser utilizado a favor. Sendo ele muito curto,
pressionando o oponente a dar um retorno urgente, ndo dando margens para ele
verificar com calma a situacdo, pesquisar concorrentes, entre outros, ou alongando o
seu tempo de retorno, que pode deixar a outra parte ansiosa, levando a entrar em
contato, antecipando concessdes que provavelmente nao estaria nos planos, caso o
negocio fosse fechado em um periodo menor. Este fator ira variar muito de acordo
com cada negociacdo, dependendo de valores, produtos ou servicos a serem

negociados, conforme o pensamento de Mello (2012).

3.9 DESVANTAGENS DAS ESTRATEGIAS DE NEGOCIACAO PARA OS
RESULTADOS DAS ORGANIZACOES

Quando se comecga 0 processo da negociagcao, deve-se ter em mente que
algumas estratégias assumidas, podem nao ser as melhores, e ser mais favoraveis
ao oponente. Se assumir uma posi¢cdo, deve manté-la e ndo ficar mudando a todo
momento, para nao ficar rotulado como incoerente, isto pode levar a perda de
confianca do outro lado e prejudicar a organizagao, conforme Saner (2002).

Ja para Mello (2012), uma das principais estratégias que deve ser levado a
sério, € o processo da preparacao, pois se estiver sem conhecimento do assunto a
ser tratado, e apenas conseguir “enrolar” sobre o tema, pode ser que a empresa fique
com uma visao externa de falta de preparo, mesmo que seja por apenas um caso que

aconteceu, mas pode ficar marcada para sempre.
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Ainda para Mello (2012), outra desvantagem das estratégias de negociacao
para as organizacdes, € a briga pela posicéo, e ndo pelo negocio propriamente dito.
Se ndo conseguir separar estes dois fatores, pode ser que seja uma grande
desvantagem para a organizacao, podendo nao ter uma proxima negociagdo com este
interlocutor. Também deve-se estabelecer vinculo com o oponente. Caso nao consiga
estabelecer este contato, provavelmente a negociacao ficara mais distante, e nenhum
dos lados cria a empatia necessaria, sendo assim uma grande desvantagem.

Conforme o pensamento de Leite (2013), se as estratégias do preparo e do
tempo falharem, serd um grande indicio que ndo sera fechado o melhor negdcio. Isto
levara o negociador a um grande estresse. Também informa que caso ndo se esteja
com a estratégia correta, ira gerar incertezas, que pode levar a negociagcado para um
lado menos favoravel. Assim, em uma organizagdo, quando ndo se tem a negociacao
dominada, é provavel que venham cobrancas de superiores, ou as vezes ela ndo se
materializa, ficando apenas na imaginacdo, mas causando um grande incémodo ao
negociador. Por ultimo existe a auto cobranca, que todo negociador carrega, e que
pode prejudicar o processo da negociacéo, se nao conseguir ter o controle emocional
sobre a situacao.

Outra estratégia utilizada por parte de negociadores, que pode ser uma grande
desvantagem, é utilizar estratégias ndo éticas, que sao aplicadas para se ter um ganho
maior, porém, é de total responsabilidade de quem a usa, podendo sofrer puni¢cdes da
prépria organizacao em que trabalha, da organizacao do oponente, ou até mesmo das
leis vigentes. Importante ressaltar que o blefe esta presente em praticamente todas
negociacfes, mas falsificar documentos, cotacfes entre outros, com certeza ndo esta
no manual das boas negociacdes, podendo manchar a imagem da empresa,

complicando as futuras negociagdes, conforme Mello (2012).
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4 METODOLOGIA

A seguir, sera explicado a metodologia que sera utilizada, de acordo com

autores renomados no assunto.

4.1 DELINEAMENTO DA PESQUISA

A seguir seré informado o conceito do delineamento da pesquisa, conforme

autores renomados no assunto.

4.1.1 Natureza: Qualitativa

De acordo com Roesch (2012), o método de pesquisa qualitativa € o mais
apropriado para pequenas organizacfes, onde ndo se tem um ndamero muito grande
de pessoas, e desta forma € feita a analise a partir das respostas das pessoas, e suas
particularidades, e ndo sobre um questionario extenso, que se pode fazer uma
avaliacdo por percentual, por exemplo. Muito importante para explicar com mais
detalhes o0 assunto pesquisado.

Para Malhotra (2005), com a utilizacdo deste método de pesquisa, consegue-
se ter uma melhor compreensao do problema, com um fluxo menor de ideias, pode-
se explorar o tema necessério, mais objetivamente.

Seguindo o pensamento de Gil (2010), o método qualitativo é aquele em que
se consegue identificar os problemas, devido a serem realizadas por exemplo,
entrevistas, onde se foca no assunto em pauta diretamente.

Ainda, de acordo com Gil (2010) a pesquisa qualitativa busca a exploracéo de
um assunto tendo como base a busca de informacdes, percepcdes e experiéncias de
informantes a fim de realizar a andlise e apresentar as percep¢fes de maneira
estruturada.

Roesch (2012) destaca que a pesquisa qualitativa envolve um trabalho de
analise do conteudo, construcdo de teoria e construgdo de discurso no processo de
desenvolvimento da metodologia de pesquisa. As técnicas de coleta utilizadas na
pesquisa qualitativa envolvem a avaliagcdo de entrevistas em profundidade, uso de

diarios, entrevistas em grupo, documentos, técnicas projetivas e historias de vida.
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4.1.2 Nivel: Exploratorio

Conforme Marconi (2011), O nivel exploratério é a investigacdo de pesquisa
empirica, para se formular as questdes do problema, onde se desenvolve hipoteses,
aumenta-se o conhecimento do pesquisador com o tema, e deixar 0s conceitos mais
claros.

Ainda para Marconi (2011), em pesquisas de nivel exploratério, o pesquisador
deve conceituar as inter-relacdes entre o fendmeno, fato ou ambiente observado.

Par Gil (2010), as pesquisas exploratorias, além de proporcionar maior
familiaridade com o problema, informa que este método pode abranger varios
aspectos ao fenbmeno ou ao fato estudado, e que as informagfes podem ser
coletadas por meio de material bibliografico ou por pesquisas.

4.1.3 Estratégia: Estudo De Caso

De acordo com Yin (2010), o estudo de caso é apenas uma maneira de se
realizar a pesquisa, e cada método tem suas vantagens e desvantagens. O estudo de
caso e utilizado para entender o “como” ou “porque” das questdes propostas, para ser
utilizado quando se tem pouco controle sobre os eventos, ou para verificarmos um
resultado sobre um fenémeno no contexto da vida real.

Conforme Roesch (2012), o estudo de caso é o método utilizado para se
estudar um fenbmeno do presente, o que o diferencia de outros métodos. Na parte da
analise dos resultados, tem uma maior flexibilidade, mas este fator pode ocasionar
problemas, pois flexibilidade demais pode causar falta de direcionamento para apontar
o resultado final.

Ainda conforme Roesch (2012), o estudo de caso estuda fenbmenos em
profundidade dentro do seu contexto, que o diferencia do experimento, que € mais
superficial. O estudo de caso ainda € muito bom para ser utilizado em estudos de
processos, pois consegue realizar uma analise processual, contextual e longitudinal
das acdes que séo construidas dentro das organizacdes. Pode ser utilizado vérias
fontes que se consegue dentro das organizacdes, que convergem na forma de

triangulacao.
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4.2 PARTICIPANTES DO ESTUDO

A seguir serdo listadas as empresas em que serao realizadas entrevistas sobre
0 tema negociagédo. Sao elas: Artefatos de Metais Condor Ltda, Aquafast Produtos
de Limpeza e Higiene LTDA, Sulmaq Industrial e Comercial SA e Associagcao
Hospitalar Manoel Francisco Guerreiro.

Serdo entrevistados os profissionais responsaveis pela negociacdo de cada

empresa.

4.3 PROCESSO DE COLETA DE DADOS

A seguir, alguns conceitos sobre entrevistas semiestruturadas, de acordo com
alguns autores especialistas no assunto.

Para Marconi (2011), a entrevista semiestruturada € aquela em que o
entrevistador tem em maos o roteiro para seguir, com perguntas predeterminadas, e
sdo realizadas com pessoas especializadas no assunto a ser tratado, porém a
conversa pode evoluir para fora das questdes previstas, dando assim maior liberdade
para entrevistado e entrevistador abordarem temas que podem contribuir muito para
o resultado.

No pensamento de Marconi (2011), o bom de se usar a entrevista
semiestruturada, € realizar as mesmas perguntas aos entrevistados, permitindo
assim, que se analise e se compare as respostas, com 0 mesmo conjunto de
perguntas, e as respostas obtidas, fardo comparar as diferencas entre elas, porém em
cada entrevista pode se abordar temas peculiares de cada organizacdo, dependendo
da sua cultura, sua forma de trabalho, entre outros.

De acordo com Gil (2010), a pesquisa semiestruturada € considera como
“aberta”, onde o entrevistador tem suas perguntas formuladas, mas que possa ter a
flexibilidade para que se comente sobre outros temas relevantes, e que possa se
apegar em detalhes das respostas, e interagir sobre outros assuntos, que irdo
contribuir no resultado final. Também é considerada mais dificil de ser aplicada, pois
em cada entrevista emergem questdes de natureza ética, e cabe ao entrevistador
manter a naturalidade e dar andamento ao processo, no tema que interessa.

Para Roesch (2012), questionarios com perguntas abertas, ainda € a melhor

forma de coletar dados qualitativos, e fazer a analise do conteudo. Perguntas
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formuladas dao ao entrevistado uma maior liberdade para expressar a opiniao, e claro,
dependendo da habilidade da redacdo das pessoas que irdo responder ao

questionério, sera mais facil ou dificil interpretar as respostas.

4.4 PROCESSO DE ANALISE DE DADOS

Nesta secdo, serd informado alguns conceitos sobre analise de dados,
conforme ideias de autores especialistas.

Para Marconi (2011), a analise de conteudo, € uma técnica de pesquisa para
descricdo objetiva e sistematica do conteudo evidente da comunicacdo, que foi
trabalhado.

De acordo com Marconi (2011), a analise de conteudo esta se desenvolvendo
nos ultimos anos, para se descrever o conteudo das comunicacdes. Este processo de
analise de conteludo deve estabelecer uma unidade de analise padronizada, ter
andlise geral de todos os termos ou analise de palavras chaves, e desenvolver
esquemas de categorias de conceitos para mensurar os valores.

J& para Gil (2010), deve-se atribuir uma designacdo aos conceitos relevantes
encontrados na entrevista e nos registros das informacodes. A partir disso, consegue-

se emitir um parecer e pode ser apresentado o resultado encontrado.
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5 DESCRICAO DAS EMPRESAS PESQUISADAS
As empresas participantes deste estudo séo: Artefatos de Metais Condor Ltda,
Aquafast Produtos de Limpeza e Higiene LTDA, Sulmaq Industrial e Comercial SA e
Associacao Hospitalar Manoel Francisco Guerreiro.

5.1 EMPRESA SULMAQ INDUSTRIAL E COMERCIAL S/A

a) Nome da empresa: Sulmaq Industrial e Comercial S/A;

b) Nome fantasia: Sulmaqg Equipamentos;

A sequir, foto da fachada da empresa Sulmagq:

Figura 1 - Sulmaqg Matriz, Unidade Centro

TR

Fonte: SULMAQ (2020).
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Figura 2 - Sulmaq Matriz, Unidade Linha Inox
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Fonte: SULMAQ (2020).

C) Ramo de atividade: Fabricacdo de equipamentos para a industria da
carne;

d) CNPJ: 87.861.324.0001-00

e) Endereco: Avenida Monsenhor Scalabrini, n® 460, Bairro Centro,
Guaporé-RS;

f) Telefone: 54 3443 9533

s)] E-mail: sulmag@sulmaqg.com.br

h) Site: www.sulmaqg.com.br

Na sequéncia, apresentamos a imagem do Site da Sulmagq:
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Figura 3 - Imagem da capa do site

sulmaq

i
earror Crmiarel PT EN ES News Contato

CONHECA A

ASSISTA NOSSO VIDEO INSTITUCIONAL
Fonte: Sulmaq (2020)

)] Data da fundacéao: 08/11/1971,

j) Numero de funcionarios atual: 552 funcionarios;

k) Soécios na fundagéo: 02 socios;

)] Total da area construida atual: 12.000 metros?;

m) Breve histérico do desenvolvimento da empresa: A Sulmagq Industrial
e Comercial S. A. foi fundada em 1971, com foco no segmento de suinos de médio e
pequeno porte, com atuacao regional. Em 1993, comecou as parcerias internacionais,
como por exemplo com a empresa Metalguimia, da Espanha. Em 1998, comecou a
atuar também no segmento de bovinos, e foi neste ano que obteve a ISSO 9001. Apds
alguns anos, em 2010, a CRP, entrou como participante no quadro acionario da
Sulmag. Em 2011, o destaque foi a venda da primeira linha de suinos para a Europa,
e em 2015, acontece a primeira venda para a Eurasia. Outro tema importante na
histéria da Sulmaqg, em 2017 foi a venda a empresa para o Grupo Marel, aonde se
encontra até hoje;

n) Porque o fundador criou a empresa: Devido ao espirito empreendedor
do Sr. Bruno Roos, a empresa foi criada em 1971, mas com a ideia de sempre
expandir e crescer. A empresa sempre conseguiu se manter como destaque no
mercado nacional e Latino Americano, como sempre queria o Sr. Bruno Roos. Apos
seu falecimento, seus filhos mantiveram o sonho vivo, e ainda conseguiram superar
as expectativas, ampliando vendas para o mercado internacional, e por ultimo,

transformando a empresa em Base da America Latina do Grupo Marel;
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0) Fato marcante da histéria da empresa: Pode se citar como fato
marcante da Sulmaqg Industrial e Comercial S.A, as vendas para a Europa, que era
uma das metas da empresa, e também a venda para o Grupo Marel, que coloca a
Sulmag em um seleto grupo de empresas, e ainda deixa a empresa com uma grande
visibilidade a nivel mundial;

p) Missao: “Criar valor através de solucdes inteligentes, customizadas e
abrangentes, atuando como sécio do cliente”;

q) Visao: “Ser reconhecida como referéncia no segmento de atuagao”;

r Valores: UNIDADE — N6s somos unidos em nosso sucesso. INOVACAO
— A inovac&o impulsiona o valor que nés criamos. EXCELENCIA — Exceléncia é o que
nos diferencia;

S) Produtos/servigos na fundacgéo: Servigcos de tornearia mecanica,

t) Produtos/servicos atuais: Produtos para industria frigorifica.
A seguir, imagem com a marca da empresa Sulmagq:

Figura 4 - Logomarca Sulmagq

sulma

-
PART OF (' marel

Fonte: SULMAQ (2020).
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5.2 EMPRESA AQUAFAST PRODUTOS DE LIMPEZA E HIGIENE LTDA

a) Nome da empresa: Aquafast Produtos de Limpeza e Higiene Ltda;
b) Nome fantasia: Aquafast;

A seguir, imagens da fachada atual da empresa.

Figura 5 - Fachada atual da empresa - vista lateral

Fonte: AQUAFAST (2020).

Figura 6 - Fachada atual da empresa - vista frontal

A :
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C) Ramo de atividade: Produtos de Limpeza e higiene;

d) CNPJ: 04.253.427/0001-52

e) Endereco: Avenida Central, n® 690, Distrito Industrial, Guaporé, RS
(Rio Grande Do Sul);

f) Telefone: 54 3443 4223

0) E-mail: aquafast@aquafast.com.br

h) Site: www.aquafast.com.br
A seguir, imagem da capa do site.

Figura 7 - Capa do site

AAQUAFAST ~ PRODUTOSAQUAFAST ~ FOTOS PARAENCARTE ~ CONTATO

NOAZ:N
EMBALAGENS,
NIOAZ:N
SENSACOES.

B, O
o "t:' \ COM CAPSULAS
de perfume

Fonte: AQUAFAST (2020).

i) Paginas em rede social: facebook.com/aquafast;

A seguir, imagem da capa da rede social:
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Figura 8 - Imagem da pagina no Facebook

& 2 X @ facebookcom/aquafast

ﬂ Aquafast
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Pagina inicial
Sobre
Publicagdes b Curtir | X\ Seguir A Compartilhar  +-: Z 0 @ Enviar mensagem
Fotos

Videos % Escrey ¢i @ Nenhuma classificagdo ainda

Videos ao vivo

Fonte: AQUAFAST (2020).

)] Data da fundacao: 02/01/2001

K) Numero de funcionarios na fundacgao: 03 funcionarios;

)] Numero de funcionarios atual: 63 funcionarios;

m)  Sécios nafundacéo e atual: 02 sécios;

n) Total da area construida atual: 3.680 mz;

0) Breve histérico do desenvolvimento da empresa: Aquafast, na sua
fundacdo em janeiro de 2001, era denominada Extra Brasil, produtos de Higiene e
Limpeza, com aidéia do Sr. Christian Faé, e o auxilio da sua esposa Fernanda Fronza
Faé, de empreender e abrir o seu neg6cio. Com base em conhecimento que tinha
sobre envase de garrafas, e alguns outros processos de producdo, através de
pesquisas e estudos de mercado, e ao baixo custo para a producao, resolveu investir
neste ramo de mercado. No inicio, eram o0s 02 sécios e mais 02 funcionarios, em uma
garagem de uma casa, com apenas 150mz, que inicialmente levavam o nome de Extra
Brasil. Hoje, contam com 63 funcionarios, e a empresa esta em novo local, com o total
de 3.680m2 de area construida;

p) Porque o fundador criou a empresa: Devido a ter um espirito
empreendedor, e alguns conhecimentos em producao / envase de garrafas;

Q) Produtos/servicos na fundacao: A seguir, primeiro produto lancado

pela empresa, ainda denominada Extra Brasil:



Figura 9 - Primeiro tipo do produto fabricado

Fonte: AQUAFAST (2001).

A seguir imagem com produtos fabricados atualmente:
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Figura 10 - Principais produtos fabricados nos dias atuais

Fonte: AQUAFAST (2020).

A sequir, foto da logomarca da empresa:

Figura 11 - Logomarca da empresa Aquafast

Fonte: AQUAFAST (2020).
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5.3 ASSOCIACAO HOSPITALAR MANOEL FRANCISCO GUERREIRO

a) Nome da empresa: Associagao Hospitalar Manoel Francisco
Guerreiro;

b) Nome fantasia: Hospital Guaporé;

A sequir, foto da Associacéo Hospitalar Manoel Francisco Guerreiro.

Figura 12 - Foto do Hospital

C) Ramo de atividade: Atividades de atendimento hospitalar, exceto
pronto socorro e unidades para atendimento a urgéncias;
d) CNPJ: 03.184.906/0001-00
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e) Endereco: Rua Dr. Jodo Manuel Pereira, n°® 951, Centro - Guaporé-RS;

f) Telefone: 54 3443 7000
0) E-mail: rh@hospitalguapore.com.br
h) Site: www.hospitalguapore.com.br

A seguir, fotos da capa do site da Associagédo Hospitalar Manoel Francisco

Guerreiro.
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Flgura 13 Capa do site
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Fonte: ASSOCIACAO HOSPITALAR MANOEL FRANCISCO GUERREIRO (2020).

i) Paginas em rede social: facebook.com/hospitaldeguapore;

Figura 14 - Capa da rede social

@ \ / | GUAPORE
GUAPORE ,\ 4
N ‘Q\\ Q/
N
- K A
SLE i/ ESTAMOS AQUI POR VOCE
Guaporé b)Y &
@hospitaldeguapore | ‘ '/ ‘\ & 4
Pagina inicial
Sobre Curtiuv 3\ Sequindov A Compartilhar =+
Videos

Fonte: ASSOCIACAO HOSPITALAR MANOEL FRANCISCO GUERREIRO (2020).

)] Data da fundacao: 28/05/1999

K) NUumero de funcionarios atual: 129 funcionarios;

)] Breve historico do desenvolvimento da empresa: A Associagado
Hospitalar Manoel Francisco Guerreiro, € um hospital geral, filantrépica, de utilidade
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publica federal, localizado na cidade de Guaporé, tem abrangéncia regional,
atendendo a 11 municipios, e populacao de 57.232 mil habitantes, possuindo 73 leitos
operacionais, sendo 65% destinados aso sistema Unico de saude ( SUS ). Foi fundado
em 21 de dezembro de 1943, pelo Sr. Prefeito Manoel Francisco Guerreiro, criando
uma parceira e atuando junto ao hospital municipal. Em 1999, devido a dificuldades
enfrentadas na area da saude, foi buscado um novo direcionamento a organizacao
hospitalar. Ap6s quase dois anos de estudos, em 28 de maio de 1999, a Instituicdo foi
transformada em uma Entidade Civil, Sem Fins Lucrativos, considerada de Utilidade
Pablica Municipal e Federal, dirigida por uma diretoria ndo remunerada, tendo como
objetivo estatutario, prestar assisténcia médico-hospitalar a comunidade local e
regional.

Em marco de 2004, recebeu a titulagdo de entidade Filantrépica, através do
CNAS - Conselho Nacional de Assisténcia Social;

m) Fato marcante da histéria da empresa: Receber o titulo de entidade
Filantrépica, através do CNAS;

n) Misséo: “Promover a assisténcia da saude, melhorando a qualidade de
vida das pessoas, através de profissionais comprometidos com programas de
qualificacdo permanente e da constante renovacao de recursos fisicos e tecnolégicos,
cumprindo seu papel social com a participacdo da comunidade”;

0) Viséo: “Ter consolidada e ampliada sua referéncia na assisténcia de
saude da populagéo regional, aos seus servi¢cos, com estrutura fisica e tecnoldgica
moderna e eficaz, bem como, com todos 0s seus recursos voltados para a
humanizacéo da atencéo a saude;

p) Valores:

Q) Negocio: “Qualidade de vida”.

A seguir, foto da marca do Hospital Guaporé.



Figura 15 - Logomarca do Hospital de Guaporé

HOSPITAL DE

GUAPORE

Fonte: ASSOCIACAO HOSPITALAR MANOEL FRANCISCO GUERREIRO (2020).

5.4 ARTEFATOS DE METAIS CONDOR LTDA

a) Nome da empresa: Artefatos de Metais Condor LTDA;

b) Nome fantasia: Joias Condor;

A seguir, imagem da fachada antiga da Joias Condor:

e e
e

Fonte: JOIAS CONDOR (2020).
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A seguir, imagem da fachada atual da Joias Condor:

Figura 17 - Fachada atual

Fonte: JOIAS CONDOR (2020).

c) Ramo de atividade: Joalheiro;

d) CNPJ: 90463704/0004-36

e) Endereco: Av. Alberto Pasqualini, 1500 — Bairro Centro, Guaporé/RS ;
f) Telefone: 54 3443 7700

g) E-mail: contato@jcondor.com.br

h) Site: www.joiascondor.com.br

A seguir, imagem do site da Joias Condor.
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Figura 18 - Capa site Joias Condor
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Fonte: JOIAS CONDOR (2019).

i) Paginas em rede social: https://www.facebook.com/joiascondoroficial/;

Figura 19 - Imagem de rede social.
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Fonte: JOIAS CONDOR (2020).

j) Data dafundacé&o: 09 de setembro de 1985;

k) Numero de funcionarios atual: 101 funcionarios;

[) S6cios na fundacgéo: 01 Sdcio;

m) Sécios atuais: 02 Socios;

n) Total da area construida atual: 3.700 M2 de area construida;

0) Breve histérico do desenvolvimento da empresa: A Joias Condor conta

com mais de 30 anos de historia, tendo sido criada em 09 de setembro de 1985. Uma
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das maiores fabricantes de joias folheadas a ouro e prata 925 do Brasil, a empresa &
firmada em pilares como qualidade, design préprio, produtos inovadores e
sustentabilidade em todo o processo produtivo. Os produtos carregam em sua
esséncia a versatilidade, sendo desenvolvidos a partir de conceitos criados por
designers unicos, que trazem em sua base a histéria e a beleza, seguindo as
tendéncias dos principais mercados de joias do mundo;

p) Porque o fundador criou a empresa: Desde muito novo, Joao Cesar, era
empreendedor, buscava novas oportunidades de trabalho e condicbes melhores de
vida. Primeiramente ele iniciou de forma simples, buscando melhorar de vida, porém
sempre com muito esfor¢co. Com o passar do tempo Cesar percebeu que seu trabalho
vinha dando bons frutos e tornou-se um sonho que seu empreendimento crescesse
impactando tanto no crescimento da cidade quanto na vida das pessoas;

g) Fato marcante da historia da empresa: A marca Joias Condor foi inspirada
pelo passaro Condor, que habita a Cordilheira dos Andes e € conhecido por realizar
vOoOs mais altos que os demais. Essa visédo de voar cada vez mais alto fez da nossa
empresa uma das melhores fabricantes de joias folheadas a ouro do Brasil. Nossas
joias materializam sonhos e emocdes, sdo a maior expressao de nossa esséncia;

r) Misséo: A Joias Condor estd comprometida em atender aos requisitos de
qualidade, promover encantamento e satisfacdo dos clientes pelos produtos
fornecidos. Além disso, a empresa tem como objetivo atingir a exceléncia no seu
desempenho focado no cliente, através de uma gestéo eficaz do sistema de qualidade
e da participacao de todos os funcionarios no programa de melhoria continua;

s) Visao: Ser reconhecida como a melhor empresa de joias folheadas a ouro
do Brasil em qualidade e design exclusivo;

t) Valores: Confianga, respeito, humildade e integridade.

A seguir, imagens dos produtos fabricados pela Joias Condor:



Figura 20 - Produtos produzidos
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Fonte: JOIAS CONDOR (2020).

A sequir, foto da marca Joias Condor:

Figura 21 - Logomarca Joias Condor
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Fonte: JOIAS CONDOR (2020).
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6 APLICACAO DOS INSTRUMENTOS DE COLETA DE DADOS

Este capitulo apresenta os resultados da aplicagéo das entrevistas. Tem como
escopo, responder ao problema de pesquisa, que esta definido como: “Quais s&o os

resultados alcangados pelas empresas, através da negociagao?”

6.1 ENTREVISTAS

Nesta etapa esta apresentado o instrumento de coleta de dados, que sao as
entrevistas de natureza qualitativa de nivel exploratorio com estudo de casos. Os
participantes de estudo foram profissionais responsaveis pela negociacdo das
empresas Artefatos de Metais Condor Ltda, Aquafast Produtos de Limpeza e Higiene
LTDA, Sulmag Industrial e Comercial SA e Associacdo Hospitalar Manoel Francisco
Guerreiro. O processo de coleta de dados se deu através de entrevistas

semiestruturadas com a analise de discurso.

6.1.1 Desenvolvimento do Instrumento: Entrevistas

Aqui estd a entrevista desenvolvida com profissionais responsaveis pela
negociacao de 4 empresas selecionadas. Esta estruturada em 45 perguntas as quais
comtemplam os objetivos especificos, a saber:

a) identificar quais sdo as competéncias para negociacéo utilizadas pelos

profissionais das empresas em estudo;

b) identificar quais sé@o as estratégias de negociacdo utilizadas pelas

empresas alvo deste estudo;

C) identificar quais séo as téticas de negociacgdo utilizadas pelas empresas

alvo deste estudo;

d) identificar quais sao os tipos de negociacao utilizados pelas empresas
do estudo;
e) levantar quais sdo as vantagens/desvantagens das competéncias para

negociacéao utilizadas pelos profissionais das empresas em estudo;
f) levantar quais sdo as vantagens/desvantagens das estratégias de

negociacao utilizadas pelas empresas alvo deste estudo;
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0) levantar quais s8o as vantagens/desvantagens das taticas de
negociacao utilizadas pelas empresas alvo deste estudo;

h) levantar quais séo as vantagens/desvantagens dos tipos de negociacéo
utilizados pelas empresas do estudo.

Prezado (a) Senhor (a):

A presente pesquisa esta sendo desenvolvida pelo académico RICARDO
BRUGNERA, sendo requisito parcial a obtencdo do titulo de Bacharel em
Administracéo pela Universidade de Caxias do Sul — Campus Universitario de Nova
Prata.

Essa pesquisa representa uma etapa fundamental para quais sao os resultados
alcancados pelas empresas, através da negociacao.

Todas as informacdes aqui prestadas sao tratadas de forma confidencial, tendo
utilidade apenas para este trabalho, ndo sendo divulgadas informacdes tampouco
nomes dos pesquisados.

Desde ja agradeco sua compreenséao e colaboracao.
Atenciosamente,

Ricardo Brugnera

Caracterizacdo Sociografica:

1 - Género?
( ) feminino

( ) masculino

Qual seu estado civil?
) solteiro (a)

) casado (a)

) separado/divorciado (a)

2.
(

(

() unido estavel
(

() viavo (a)

(

) outros. citar:




3 - Qual seu grau de escolaridade?
() ensino superior () pos-graduacao

( ) outros. Especificar:

4 - Faixa etaria

( )18 a 25 anos
( )26 a33anos
( )34 a4l anos
( )42 a49 anos

( ) acima de 49 anos

5 - Em que faixa salarial vocé se enquadra?
( ) nenhuma

( ) até R$ 1.500,00 més

( ) de R$1.501,00 a R$ 2.000,00 més

( ) de R$2.001,00 a R$ 4.000,00 més

( ) de R$4.001,00 a R$ 6.000,00 més

( ) de R$6.001,00 a R$ 15.000,00 més
() mais que R$ 15.001,00 més

6- Qual sua Empresa?
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Competéncias, estratégias de negociacdo, taticas de negociacdo e tipos de

negociacao

1. Defina, quais COMPETENCIAS vocé utiliza no momento da negociac&o,

levando em consideracdo, em uma escalade 1 a5, 1 a competéncia que vocé

menos utiliza e 5 a competéncia que vocé mais utiliza:

1.1 Etica: Onde se tem a postura correta, sem burlar regras para que
0 negocio seja fechado.

1.2 Preparacdo: Busca informacdes sobre a empresa que ira
negociar, sobre o produto e sobre o proprio hegociador que estara do
outro lado.

1.3 Objetivos: Ja entra em uma negociacdo com valores / posicdo
definida.

1.4 Empatia: Se coloca no lugar do outro, e entende a posicdo da
outra parte.

1.5 Comportamento Humano: Estuda o comportamento do outro
negociador, como a linguagem corporal.

1.6 Confidencialidade: Diz respeito a confianga quanto ao
recebimento de informagdes sigilosas.
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1.7 Nas competéncias que vocé assinalou 4 ou 5, ou seja, competéncias que vocé
mais utiliza, descreva vantagens/desvantagens de cada uma para a negociagao em

sua empresa:
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2. Defina, quais ESTRATEGIAS voceé utiliza no momento da negociacéo, levando

em consideracdo, em uma escalade 1 a5, 1 a estratégia que vocé menos utiliza

e 5 a estratégia que vocé mais utiliza:

2.1 Unilateral: Onde se ignora as informacdes da outra parte que esta
negociando.

2.2 Bilateral: Se coleta informac¢6es do outro negociador, a fim de
buscar um acordo para as 2 partes.

2.3 Competicdo: Nesta modalidade, busca-se a maior vantagem
possivel para uma parte da negociacéo.

2.4 Colaboracao: Onde se busca um acordo entre as partes.

2.5 Conciliacdo: Neste caso, o acordo é firmado no famoso “meio
termo”, onde as duas partes fiqguem satisfeitas.

2.6 Evitacdo: Nao se chega ao acordo, devido a posi¢cao divergente
das duas partes, se evita conflito.

2.7 Acomodacédo: Nesta situagdo, se renuncia a vontades proprias,
para satisfazer a outra parte envolvida.

2.8 Compromisso: Nesta estratégia, as partes ndo concordam
totalmente com as posi¢des, mas pretendem firmar um acordo futuro.
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2.9 Nas estratégias que vocé assinalou 4 ou 5, ou seja, estratégias que vocé mais
utiliza, descreva vantagens/desvantagens de cada uma para a negociacao em sua

empresa.
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3. Defina, quais TATICAS vocé utiliza no momento da negociacéo, levando em

consideracdo, em uma escala de 1 a 5, 1 a tatica que vocé menos utilizae 5 a

tatica que vocé mais utiliza:

3.1 Tatica do controle de agenda: Quem comanda a agenda da |( )1
negociacao, tem vantagem sobre o outro negociador. ()2
()3
()4
()5
3.2 Tatica de limitacdo de tempo: Limitar o tempo da negociacéo para | ( )1
obter vantagem sobre a outra parte. ()2
()3
()4
()5
3.3 Taticas Protelatérias: Postergar a reunido de fechamento, paraqueo | ( )1
tempo se esgote, fazendo com que a outra parte fique pressionada para | ( ) 2
fechar o negdcio. ()3
()4
()5
3.4 Tética do adiamento: Se posterga o fechamento para achar uma | ( )1
solucéo para os dois lados, ou para deixar a outra parte ansiosa. ()2
()3
()4
()5
3.5 Tatica da breve interrupcao: Se interrompe a reunido por minutos, para | ( ) 1
gue as partes consigam refazer contas, peguem aprovacgdes dos seus | ( )2
gestores, para o fechamento de negaécio. ()3
()4
()5
3.6 Tética do local de reunido: Realizar a reunido na sua empresa, para | ( )1
evitar cansaco de viagem, diferenca de clima ou fuso horario. Estandona | ( ) 2
empresa, pode-se posicionar 0s negociadores em locais estratégicos, | ( )3
deixando o negociador visitante nervoso, com desvantagem em relacao | ( ) 4
aos outros participantes. ()5
3.7 Tatica do limite da autoridade: Informa-se que tem o limite financeiro, | ( ) 1
para tentar convencer a outra parte a fechar o negécio. ()2
()3
()4
()5
3.8 Tatica do precedente: Utiliza-se a base de informacbes de |( )1
negociagdes anteriores, para se conseguir o mesmo desconto, ou se [ ( )2
informa valores antigos, para que se consiga barganhar preco. ()3
()4
()5
3.9 Tatica do meio termo: Usa-se esta tatica para aparentar um ganho | ( ) 1
para a outra parte, mesmo sabendo que na maioria das vezesndoéoque | ( )2
acontece. ()3
()4
()5
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3.10 Tatica da Bajulacdo: Elogiar a outra parte, pesquisar sobre seus | ( )1
gostos, conversar sobre o que diz respeito a outra parte, para “quebraro | ( )2
gelo”, e chegar com mais facilidade ao fechamento da negociacgéao. ()3
()4
()5
3.11 Tatica da linguagem corporal: Saber interpretar o que os gestos do | ( )1
outro negociador estéo dizendo. ()2
()3
()4
()5
3.12 Tatica do impasse: Chegar a uma parte da negociacdo ondendose | ( )1
tem o acordo, para marcar uma nova rodada, e ter condi¢des diferentes, | ( ) 2
novas margens de lucro, novos prazos de entrega, novos prazos de | ( )3
pagamento. ()4
()5
3.13 Tatica da iniciativa: Sempre tomar a iniciativa da negociagao, pautas, | ( )1
datas, para se ter o controle da situacéao. ()2
()3
()4
()5
3.14 Téaticas de muitas informacgdes: Levar a mesa da negociacdo, muitas | ( ) 1
informacdes, algumas desnecessérias, apenas para confundir a outra | ( ) 2
parte. ()3
()4
()5
3.15 Tatica de substituicdo de negociadores: Trocar o0 negociadornomeio | ( )1
de uma rodada de negécios, para se ter novas ideias e seguir em outra | ( ) 2
linha de pensamento, para obter o maior ganho de concessdes possiveis. | ( ) 3
()4
()5
3.16 Tética pessoal: O negociador escolhe o melhor perfil que ele quer | ()1
utilizar, pode ser agressivo, transparente, conservador, entre outros. ()2
()3
()4
()5
3.17 Tatica da Persisténcia: Informar a outra parte as informacdes da | ( )1
negociacgao, para que se acostume com os dados, para depois entrarna | ( ) 2
negociagéao, para se chegar ao acordo desejado. ()3
()4
()5

3.18 Nas taticas que vocé assinalou 4 ou 5, ou seja, taticas que vocé mais utiliza,

descreva vantagens/desvantagens de cada uma para a negociagdo em sua empresa:
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4. Defina, quais TIPOS DE NEGOCIACAQO vocé utiliza no momento da

negociacao, levando em consideracdo, em uma escala de 1 a 5, 1 o tipo de

negociacdo que vocé menos utiliza e 5 tipos de negociacdo que vocé mais

utiliza:

4.1 Ganha-Ganha: E o mais satisfatorio para ambos, pois as duas
partes saem ganhando, com varias concessfes e vantagens.

4.2 Ganha-Perde: Tentar tirar 0 maximo de vantagem sobre a outra
parte, ndo se importando com negociacfes futuras, que podem nao
acontecer devido a este tipo de negociacgéao.

4.3 Perde-Ganha: Se entra na negociacédo em piores condicfes, e se
negocia ou por nao ter outra opcao, ou por ser necessario fechar
devido a pouco tempo, entre outros.

4.4 Perde-Perde: Ruim para ambas as partes, ndo se faz concessoes
e a negociacao fica travada, desta forma ndo se consegue melhores
condi¢cOes para os dois lados..
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4.5 Nos tipos de negociagao que vocé assinalou 4 ou 5, ou seja, tipos de negociacao
gue vocé mais utiliza, descreva vantagens/desvantagens de cada uma para a

negociacdo em sua empresa.

6.1.2 Pré-Teste

O pré-teste foi aplicado a trés pessoas, aleatoriamente, para que fossem
verificadas falhas ou divergéncias nas perguntas. Tendo aprovagdo destas trés
pessoas quanto a compreensao das questdes, deu-se sequéncia a aplicacdo a

amostra definida.

6.1.3 Método de Contato

A pesquisa foi aplicada de forma presencial em 01 organizacdo, e via e-mail
em outras 3 organizacdes, devido a disponibilidade das pessoas responsaveis pelas

negociacdes nas empresas.
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6.1.4 Periodo de Aplicacéo do Instrumento de Pesquisa

A pesquisa foi aplicada do periodo de 01/03/2020 a 08/04/2020, conforme a
disponibilidade de cada responsavel pelas negocia¢des nas organizacoes.

6.1.5 Apresentacdo dos Resultados da Aplicacdo das Entrevistas

Aqui estao descritos os resultados da aplicagéo das entrevistas.

6.1.5.1 Artefatos de Metais Condor Ltda

Caracterizacao Sociografica:

1 - Género?
(x) feminino

( ) masculino

2 - Qual seu estado civil?
() solteiro (a)

( x) casado (a)

() unido estavel

( ) separado/divorciado (a)
( ) viavo (a)

( ) outros. Citar:

3 - Qual seu grau de escolaridade?
( X) ensino superior
( ) p6s-graduacédo

( ) outros. Especificar:

4 - Faixa etaria
( )18a 25anos (x)26a33anos ( )34adlanos ( )42a49anos

( ) acima de 49 anos



5 - Em que faixa salarial vocé se enquadra?
( ) nenhuma

( ) até R$ 1.500,00 més

( )de R$1.501,00 a R$ 2.000,00 més

(x) de R$ 2.001,00 a R$ 4.000,00 més

( ) de R$4.001,00 a R$ 6.000,00 més

( ) de R$6.001,00 a R$ 15.000,00 més

( ) mais que R$ 15.001,00 més

6- Qual sua Empresa?

Artefatos de Metais Joias Condor
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Competéncias, estratégias de negociacdo, taticas de negociacdo e tipos de

negociacao

1. Defina, quais COMPETENCIAS vocé utiliza no momento da negociacao,

levando em consideracdo, em uma escalade 1 a5, 1 a competéncia que vocé

menos utiliza e 5 a competéncia que vocé mais utiliza:

1.1 Etica: Onde se tem a postura correta, sem burlar regras para
gue o negécio seja fechado.

X

1.2 Preparacao: Busca informacfes sobre a empresa que ira
negociar, sobre o produto e sobre o proprio negociador que estara
do outro lado.

X

1.3 Objetivos: Ja entra em uma negociacao com valores / posicéo
definida.

X

1.4 Empatia: Se coloca no lugar do outro, e entende a posicéao da
outra parte.

x

1.5 Comportamento Humano: Estuda o comportamento do outro
negociador, como a linguagem corporal.

X
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1.6 Confidencialidade: Diz respeito a confianga quanto ao
recebimento de informacdes sigilosas.
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1.7 Nas competéncias que vocé assinalou 4 ou 5, ou seja, competéncias que vocé

mais utiliza, descreva vantagens/desvantagens de cada uma para a negociagcao em

Sua empresa.

Preparacdo: Quando nos preparamos devidamente para uma negociacao ja

sabendo todos o0s aspectos e objetivos, a negociacao torna-se muito mais assertiva e

benéfica.

2. Defina, quais ESTRATEGIAS vocé utiliza no momento da negociacéo, levando

em consideracdo, em uma escalade 1 a5, 1 a estratégia que vocé menos utiliza

e 5 a estratégia que vocé mais utiliza:

2.1 Unilateral: Onde se ignora as informacdes da outra parte que
esta negociando.

X

2.2 Bilateral: Se coleta informacdes do outro negociador, a fim de
buscar um acordo para as 2 partes.

X

2.3 Competicdo: Nesta modalidade, busca-se a maior vantagem
possivel para uma parte da negociacéo.

X

2.4 Colaboracao: Onde se busca um acordo entre as partes.

X

2.5 Conciliagao: Neste caso, o acordo € firmado no famoso “meio
termo”, onde as duas partes fiqguem satisfeitas.

X

2.6 Evitacdo: Nao se chega ao acordo, devido a posicao divergente
das duas partes, se evita conflito.
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2.7 Acomodacéo: Nesta situacdo, se renuncia a vontades préprias,
para satisfazer a outra parte envolvida.

X

2.8 Compromisso: Nesta estratégia, as partes ndo concordam
totalmente com as posi¢des, mas pretendem firmar um acordo
futuro.
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2.9 Nas estratégias que vocé assinalou 4 ou 5, ou seja, estratégias que vocé mais

utiliza, descreva vantagens/desvantagens de cada uma para a negociacao em sua

empresa.:

Bilateral: Um acordo bilateral, interessante para ambas as partes, sempre é a

melhor opcao pois evita atritos desnecessarios e que possam vir a prejudicar questdes

como qualidade, prazo de entrega e etc...

3. Defina, quais TATICAS vocé utiliza no momento da negociacgéo, levando em

consideracdo, em uma escalade 1 a5, 1 atatica que vocé menos utilizae 5 a

tatica que vocé mais utiliza:

3.1 Tética do controle de agenda: Quem comanda a agenda da
negociacao, tem vantagem sobre o outro negociador.

x

3.2 Tética de limitacdo de tempo: Limitar o tempo da negociacao
para obter vantagem sobre a outra parte.

X

3.3 Taticas Protelatorias: Postergar a reunido de fechamento, para
gue o tempo se esgote, fazendo com que a outra parte fique
pressionada para fechar o negaocio.

X

3.4 Tatica do adiamento: Se posterga o fechamento para achar uma
solucéo para os dois lados, ou para deixar a outra parte ansiosa.

X
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3.5 Tatica da breve interrupcao: Se interrompe a reuniao por
minutos, para que as partes consigam refazer contas, peguem
aprovacdes dos seus gestores, para o fechamento de negécio.

x

3.6 Tética do local de reunido: Realizar a reunido na sua empresa,
para evitar cansaco de viagem, diferenca de clima ou fuso horario.
Estando na empresa, pode-se posicionar os negociadores em locais
estratégicos, deixando o negociador visitante nervoso, com
desvantagem em relacdo aos outros participantes.

X

3.7 Tatica do limite da autoridade: Informa-se que tem o limite
financeiro, para tentar convencer a outra parte a fechar o negocio.

x

3.8 Tética do precedente: Utiliza-se a base de informacgdes de
negociacdes anteriores, para se conseguir 0 mesmo desconto, ou se
informa valores antigos, para que se consiga barganhar preco.

x

N N N N N N N N N N N N N N N N N N N N

3.9 Tatica do meio termo: Usa-se esta tatica para aparentar um
ganho para a outra parte, mesmo sabendo que na maioria das
vezes ndo € o que acontece.

va

3.10 Tatica da Bajulacao: Elogiar a outra parte, pesquisar sobre
seus gostos, conversar sobre o que diz respeito a outra parte, para
“‘quebrar o gelo”, e chegar com mais facilidade ao fechamento da
negociacao.

x

3.11 Tatica da linguagem corporal: Saber interpretar o que os gestos
do outro negociador estédo dizendo.

x

3.12 Tatica do impasse: Chegar a uma parte da negociacdo onde
nao se tem o acordo, para marcar uma nova rodada, e ter condicbes
diferentes, novas margens de lucro, novos prazos de entrega, novos
prazos de pagamento.

3.13 Tatica da iniciativa: Sempre tomar a iniciativa da negociacao,
pautas, datas, para se ter o controle da situacao.

X

3.14 Taticas de muitas informacdes: Levar a mesa da negociacao,
muitas informacdes, algumas desnecessarias, apenas para
confundir a outra parte.

x
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3.15 Tatica de substituicdo de negociadores: Trocar o negociador no
meio de uma rodada de negdcios, para se ter novas ideias e seguir
em outra linha de pensamento, para obter o maior ganho de
concessoes possiveis.

X

3.16 Tatica pessoal: O negociador escolhe o melhor perfil que ele
quer utilizar, pode ser agressivo, transparente, conservador, entre
outros.

X

3.17 Tatica da Persisténcia: Informar a outra parte as informacdes
da negociacao, para que se acostume com os dados, para depois
entrar na negociacdo, para se chegar ao acordo desejado.
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3.18 Nas taticas que vocé assinalou 4 ou 5, ou seja, taticas que vocé mais utiliza,

descreva vantagens/desvantagens de cada uma para a negociagdo em sua empresa:

Tatica do Precedente e Limite de Autoridade: vantagem de ambas se da

pois na maioria das negociacdes sao efetivadas. Porém deve-se estar bem preparado

para a negociagao e usa-las na maneira correta para conseguir o melhor preco, por

exemplo, posso negociar com base no ultimo valor, mas por algum motivo (promocéao

etc)o fornecedor conseguir valor menor ao ultimo pago.

4. Defina, quais TIPOS DE NEGOCIACAQO vocé utiliza no momento da

negociagéo, levando em consideragdo, em uma escala de 1 a 5, 1 o tipo de

negociacdo que vocé menos utiliza e 5 tipos de negociacdo que vocé mais

utiliza:

4.1 Ganha-Ganha: E o mais satisfatorio para ambos, pois as duas
partes saem ganhando, com varias concessdes e vantagens.

X

4.2 Ganha-Perde: Tentar tirar 0 maximo de vantagem sobre a outra
parte, ndo se importando com negociag¢des futuras, que podem nao
acontecer devido a este tipo de negociacao.

X

4.3 Perde-Ganha: Se entra na negociacao em piores condigdes, e
Se negocia ou por nao ter outra opcao, ou por ser necessario fechar
devido a pouco tempo, entre outros.
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4.4 Perde-Perde: Ruim para ambas as partes, nao se faz
concessoes e a negociacéo fica travada, desta forma néo se
consegue melhores condi¢des para os dois lados.
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4.5 Nos tipos de negociagcado que vocé assinalou 4 ou 5, ou seja, tipos de negociacao
gue vocé mais utiliza, descreva vantagens/desvantagens de cada uma para a
negociacdo em sua empresa:

A negociacédo do tipo ganha-ganha, cria-se “parcerias” que trazem maiores
vantagens a médio prazo. A negociacdo ganha-perde traz vantagem momentanea
apenas, possivelmente ndo serd mantida na proxima compra, inclusive, podendo

prejudicar as proximas negociacdes.

6.1.5.2 Aquafast Produtos de Limpeza e Higiene LTDA

Caracterizacdo Socioqgrafica:

1 - Género?
() feminino

( x) masculino

2 - Qual seu estado civil?

( x) solteiro (a)

( ) casado (a)

() unido estavel

( ) separado/divorciado (a) ( )viavo (a) ( ) outros.

citar:

3 - Qual seu grau de escolaridade?
() ensino superior

( ) pGs-graduacéao

( X) outros.

Especificar: Ensino Médio Completo
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4 - Faixa etaria

( )18 a 25 anos
( xX) 26 a 33 anos
( )34 a4l anos
( )42 a49anos

( ) acima de 49 anos

5 - Em que faixa salarial vocé se enquadra?
( ) nenhuma

( ) até R$ 1.500,00 més

( ) de R$1.501,00 a R$ 2.000,00 més

(x) de R$ 2.001,00 a R$ 4.000,00 més

( ) de R$ 4.001,00 a R$ 6.000,00 més

( ) de R$6.001,00 a R$ 15.000,00 més
() mais que R$ 15.001,00 més

6- Qual sua Empresa?

Aquafast Produtos de Limpeza e Higiene Ltda

Competéncias, estratégias de neqgociacao, taticas de negociacao e tipos de
negociacao

1. Defina, quais COMPETENCIAS vocé utiliza no momento da negociac&o,

levando em consideracdo, em uma escalade 1 a5, 1 a competéncia que vocé

menos utiliza e 5 a competéncia que vocé mais utiliza:

1.1 Etica: Onde se tem a postura correta, sem burlar regras para ()1
gue o negécio seja fechado. ()2
()3
(x)4
()5
1.2 Preparacao: Busca informagfes sobre a empresa que ir4 ()1
negociar, sobre o produto e sobre o proprio negociador que estara ()2
do outro lado. ()3
(x)4
()5
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1.3 Objetivos: Ja entra em uma negociacao com valores / posicéo ()1
definida. ()2
(x)3
()4
()5
1.4 Empatia: Se coloca no lugar do outro, e entende a posi¢céao da ()1
outra parte. ()2
(x)3
()4
()5
1.5 Comportamento Humano: Estuda o comportamento do outro ()1
negociador, como a linguagem corporal. ()2
()3
(x)4
()5
1.6 Confidencialidade: Diz respeito a confianga quanto ao ()1
recebimento de informacdes sigilosas. ()2
(x)3
()4
()5

1.7 Nas competéncias que vocé assinalou 4 ou 5, ou seja, competéncias que vocé
mais utiliza, descreva vantagens/desvantagens de cada uma para a negociagcao em
sua empresa:

Preparacéo: vocé precisa estar preparado com todas as informacdes possiveis
para uma reunido de negdcios, onde vai te auxiliar com dados, precos, referéncias do

mercado etc...

2. Defina, quais ESTRATEGIAS voceé utiliza no momento da negociacéo, levando

em consideracdo, em uma escalade 1 a5, 1 a estratégia que vocé menos utiliza

e 5 a estratégia que vocé mais utiliza:

2.1 Unilateral: Onde se ignora as informacdes da outra parte que ()1
esta negociando. (x)2
()3
()4
()5
2.2 Bilateral: Se coleta informacdes do outro negociador, a fim de ()1
buscar um acordo para as 2 partes. ()2
()3
(x)4
()5
2.3 Competicdo: Nesta modalidade, busca-se a maior vantagem ()1
possivel para uma parte da negociacao. ()2
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X

2.4 Colaboracao: Onde se busca um acordo entre as partes.

X

2.5 Conciliagao: Neste caso, o acordo é firmado no famoso “meio
termo”, onde as duas partes fiqguem satisfeitas.

X

2.6 Evitacdo: Nao se chega ao acordo, devido a posi¢ao divergente
das duas partes, se evita conflito.

2.7 Acomodacéao: Nesta situacao, se renuncia a vontades préprias,
para satisfazer a outra parte envolvida.

x

2.8 Compromisso: Nesta estratégia, as partes ndo concordam
totalmente com as posi¢des, mas pretendem firmar um acordo
futuro.

x
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2.9 Nas estratégias que vocé assinalou 4 ou 5, ou seja, estratégias que vocé mais
utiliza, descreva vantagens/desvantagens de cada uma para a negociacdo em sua
empresa:

Bilateral: Mesmo que vocé tenha dados para auxiliar melhor numa negociacgéo,
sempre vai coletar dados também do fornecedor que vocé esta negociando, visando
entender o lado dele também, para fechar um negécio que fique bom para ambas as
partes. Se caso ndo venha a fechar o negécio deixa portas abertas para futuras
negociagdes porque o mercado de compra e venda muda bastante no decorrer de

meses ou anos, se ndo deu certo essa vez pode dar em outra oportunidade.
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3. Defina, quais TATICAS vocé utiliza no momento da negociacgéo, levando em
consideracdo, em uma escalade 1 a5, 1 atatica que vocé menos utilizae 5 a

tatica que vocé mais utiliza:

3.1 Tética do controle de agenda: Quem comanda a agenda da
negociacao, tem vantagem sobre o outro negociador.

X

3.2 Tatica de limitacdo de tempo: Limitar o tempo da negociagao
para obter vantagem sobre a outra parte.

x

3.3 Taticas Protelatorias: Postergar a reunido de fechamento, para
gue o tempo se esgote, fazendo com que a outra parte fique
pressionada para fechar o negdcio.

x

3.4 Tética do adiamento: Se posterga o fechamento para achar uma
solucéo para os dois lados, ou para deixar a outra parte ansiosa.

x

3.5 Tatica da breve interrupcao: Se interrompe a reuniao por
minutos, para que as partes consigam refazer contas, peguem
aprovacdes dos seus gestores, para o fechamento de negécio.

3.6 Tética do local de reunido: Realizar a reunido na sua empresa,
para evitar cansaco de viagem, diferenca de clima ou fuso horario.
Estando na empresa, pode-se posicionar os negociadores em locais
estratégicos, deixando o negociador visitante nervoso, com
desvantagem em relacdo aos outros participantes.

3.7 Tatica do limite da autoridade: Informa-se que tem o limite
financeiro, para tentar convencer a outra parte a fechar o negacio.

X

X

3.8 Tatica do precedente: Utiliza-se a base de informacdes de
negociagdes anteriores, para se conseguir o mesmo desconto, ou se
informa valores antigos, para que se consiga barganhar preco.

X

3.9 Tatica do meio termo: Usa-se esta tatica para aparentar um
ganho para a outra parte, mesmo sabendo que na maioria das
vezes ndo é o que acontece.

X
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3.10 Tatica da Bajulacao: Elogiar a outra parte, pesquisar sobre
seus gostos, conversar sobre o que diz respeito a outra parte, para
“‘quebrar o gelo”, e chegar com mais facilidade ao fechamento da
negociagao.

X

3.11 Tatica da linguagem corporal: Saber interpretar o que 0s gestos
do outro negociador estédo dizendo.

X

3.12 Tatica do impasse: Chegar a uma parte da negociac¢do onde
nao se tem o acordo, para marcar uma nova rodada, e ter condicbes
diferentes, novas margens de lucro, novos prazos de entrega, hovos
prazos de pagamento.

x

3.13 Tatica da iniciativa: Sempre tomar a iniciativa da negociacao,
pautas, datas, para se ter o controle da situacao.

x

3.14 Taticas de muitas informac¢des: Levar a mesa da negociacao,
muitas informacgdes, algumas desnecessarias, apenas para
confundir a outra parte.

x

3.15 Tatica de substituicdo de negociadores: Trocar o0 negociador no
meio de uma rodada de negdcios, para se ter novas ideias e seguir
em outra linha de pensamento, para obter o maior ganho de
concessoes possiveis.

X

3.16 Tética pessoal: O negociador escolhe o melhor perfil que ele
quer utilizar, pode ser agressivo, transparente, conservador, entre
outros.

X

3.17 Tatica da Persisténcia: Informar a outra parte as informacdes
da negociacao, para que se acostume com os dados, para depois
entrar na negociacgéo, para se chegar ao acordo desejado.

x
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3.18 Nas taticas que vocé assinalou 4 ou 5, ou seja, taticas que vocé mais utiliza,

descreva vantagens/desvantagens de cada uma para a negociagao em sua empresa:

Tatica do precedente: Se o produto a ser negociado ja é utilizado na empresa,

sempre procurar informar o fornecedor que vocé esta negociando, uma média de

valores jA pagos ou negociados em outras oportunidades. Sempre mostrar

preocupacdo com seu limite financeiro e se possivel ndo fechar o negécio em uma
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reunido somente, é prudente coletar todas informacfes que achar necessario e
estudar com calma antes de bater o martelo, marcar uma nova reunido ou responder
a proposta por e-mail para ficar registrado tudo que foi acordado, ou se for o caso até
um contrato.

Tatica do Limite da Autoridade: Se a outra parte insistir em fechar o negoécio
na primeira reunido, informar que nédo tem autorizacéo para fechar o negocio antes de
passar todas informagdes para o superior ou diretor da empresa. Sempre deixar claro
que tem alguém acima de vocé na hierarquia, e com calma depois pode-se se estudar
tudo o que foi negociado e ver se tem algo mais que possa melhorar ou que nao foi

visto na primeira reuniao.

4. Defina, quais TIPOS DE NEGOCIACAO vocé utiliza no momento da

negociacao, levando em consideracdo, em uma escala de 1 a 5, 1 o tipo de

negociacdo que vocé menos utiliza e 5 tipos de negociacdo que vocé mais

utiliza:

4.1 Ganha-Ganha: E o mais satisfatério para ambos, pois as duas
partes saem ganhando, com varias concessdes e vantagens.

X

4.2 Ganha-Perde: Tentar tirar o maximo de vantagem sobre a outra
parte, ndo se importando com negociac¢des futuras, que podem nao
acontecer devido a este tipo de negociacéo.

x

4.3 Perde-Ganha: Se entra na negociacao em piores condi¢des, e
Se negocia ou por nao ter outra opcdo, ou por ser necessario fechar
devido a pouco tempo, entre outros.

X
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4.4 Perde-Perde: Ruim para ambas as partes, nao se faz
concessoes e a negociacao fica travada, desta forma néo se
consegue melhores condi¢des para os dois lados.

x
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4.5 Nos tipos de negociagdo que vocé assinalou 4 ou 5, ou seja, tipos de negociacéo
gque vocé mais utiliza, descreva vantagens/desvantagens de cada uma para a

negociacdo em sua empresa
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Ganha-Ganha: No final de se for fechado o negdcio, depois de tudo acertado
com prazo de entrega, preco, prazo de pagamento etc... e ficou bom para duas partes
e ndo s6 uma ganhou, € um bom negécio, pois vai ter um fornecedor bom, confiavel
e que possa negociar varias vezes. Melhor negécio para uma empresa é, produto bom

com preco justo.

6.1.5.3 Sulmag Industrial e Comercial AS

Caracterizacdo Socioqgrafica:

1 - Género?
( ) feminino

( x) masculino

2 - Qual seu estado civil?
() solteiro (a)

( x) casado (a)

() unido estavel

( ) separado/divorciado (a)
() viavo (a)

( ) outros. citar:

3 - Qual seu grau de escolaridade?
( ) ensino superior

( ) pbés-graduacédo

( X) outros.

Citar: Técnico Contabil, Ensino Superior em andamento

4 - Faixa etaria

( )18 a 25anos

( )26 a33anos

( )34 a4lanos

( )42 a49 anos

( x) acima de 49 anos



5 - Em que faixa salarial vocé se enquadra?
( ) nenhuma

( ) até R$ 1.500,00 més

( )de R$1.501,00 a R$ 2.000,00 més

( ) de R$2.001,00 a R$ 4.000,00 més

( ) de R$4.001,00 a R$ 6.000,00 més

(x) de R$ 6.001,00 a R$ 15.000,00 més

( ) mais que R$ 15.001,00 més

6- Qual sua Empresa?

Sulmagq Industrial e Comercial S/A
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Competéncias, estratégias de negociacdo, taticas de negociacdo e tipos de

negociacao

1. Defina, quais COMPETENCIAS vocé utiliza no momento da negociacao,

levando em consideracdo, em uma escalade 1 a5, 1 a competéncia que vocé

menos utiliza e 5 a competéncia que vocé mais utiliza:

1.1 Etica: Onde se tem a postura correta, sem burlar regras para
gue o negécio seja fechado.

x

1.2 Preparacao: Busca informacfes sobre a empresa que ira
negociar, sobre o produto e sobre o proprio negociador que estara
do outro lado.

x

1.3 Objetivos: Ja entra em uma negociacao com valores / posicéo
definida.

x

1.4 Empatia: Se coloca no lugar do outro, e entende a posi¢éao da
outra parte.

X

1.5 Comportamento Humano: Estuda o comportamento do outro
negociador, como a linguagem corporal.
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1.6 Confidencialidade: Diz respeito a confianca quanto ao
recebimento de informagdes sigilosas.
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1.7 Nas competéncias que vocé assinalou 4 ou 5, ou seja, competéncias que vocé
mais utiliza, descreva vantagens/desvantagens de cada uma para a negociacdo em
sua empresa.

Etica: Entendo que s6 temos vantagens sendo éticos, sendo honestos, os
principios éticos carregamos de nosso berco, recebemos de nossos pais e deveriam
nortear a conduta das pessoas na sociedade, nossos comportamentos e valores
morais. Nas negociacdes também devemos ser éticos, transparentes, acredito que
criamos a solidez, construimos a relacdo de confianca e busca por um resultado em
comum, podemos ter alguma desvantagem quando a outra parte ndo esta sendo ética,
contudo, é muito importante ressaltar e evidenciar que a omissao de informacdes nao
caracteriza “falta de ética”, faz parte das regras do jogo e vice-versa.

Preparacdo: Importantissimo estaremos preparados para qualquer
negociagao , entendermos o negdcio, conhecermos o produto que iremos negociar,
conhecer o fornecedor e suas caracteristicas pessoais, bem como de sua empresa,
ex: tempo de atividades no mercado, idoneidade, capacidade financeira, qualidade,
enfim, se cercar da maior quantidade possivel de informacdes, a GRANDE vantagem
€ podermos efetuar uma excelente compra em todos os sentidos.

A desvantagem em entrar em uma negociacdo sem boas informacdes é de nédo
efetuarmos a melhor compra, ou efetuarmos uma péssima aquisi¢do, seja pelo fator
monetario, de qualidade, prazo de entrega.

Objetivos: Vantagem, Sempre importante ter um objetivo tracado, uma META
a ser seguido, principalmente termos em maos o custo aplicado e nosso target para
atender estes custos, para que ndo tenhamos prejuizos na operacao.

Desvantagem, acredito que a principal delas é ndo atender a precificacdo estimada
na hora da venda, sem contar é claro, que ficamos sem referéncias/balizador, ndo

saberemos se o valor sera dentro das normalidades de mercado ou nao.
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Confidencialidade: Grande vantagem pois podemos criar, fortalecer as
relacbes de confianca e deixar claro nossos principios éticos e morais. Podemos
solidificar/fortalecer grandes parceiras...

Desvantagem, ndo usando a confidencialidade, podemos perder a confianga ou nao

criar relacdes/parcerias solidas e duraveis.

2. Defina, quais ESTRATEGIAS vocé utiliza no momento da negociacgéo, levando

em consideracdo, em umaescalade 1 a5, 1 a estratégia que vocé menos utiliza

e 5 a estratégia que vocé mais utiliza:

2.1 Unilateral: Onde se ignora as informacdes da outra parte que
esta negociando.

x

2.2 Bilateral: Se coleta informacdes do outro negociador, a fim de
buscar um acordo para as 2 partes

x

2.3 Competicdo: Nesta modalidade, busca-se a maior vantagem
possivel para uma parte da negociacao.

x
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2.4 Colaboracéo: Onde se busca um acordo entre as partes

2.5 Conciliagédo: Neste caso, o acordo é firmado no famoso “meio
termo”, onde as duas partes fiquem satisfeitas

x

2.6 Evitacao: Nao se chega ao acordo, devido a posigao divergente
das duas partes, se evita conflito

x

2.7 acomodacéao: Nesta situacao, se renuncia a vontades proprias,
para satisfazer a outra parte envolvida.

x
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2.8 Compromisso: Nesta estratégia, as partes ndo concordam
totalmente com as posi¢des, mas pretendem firmar um acordo futuro
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2.9 Nas estratégias que vocé assinalou 4 ou 5, ou seja, estratégias que vocé mais
utiliza, descreva vantagens/desvantagens de cada uma para a negociacao em sua
empresa:

Competicdo: Vantagem, nesta modalidade buscamos a maior vantagem
possivel, pode-se também ser chamada de compras competitivas, negociagéo forte,
onde se busca o melhor resultado possivel e na maioria das vezes consegue atender
as demandas comercias (Sejam Compras ou Vendas) e consequentemente ajustar
ou melhorar margens de vendas.

Desvantagens, no meu ponto de vista a maior desvantagem ¢é a dificuldade de

criar acordos comerciais e parcerias futuras.

3. Defina, quais TATICAS vocé utiliza no momento da negociago, levando em
consideracdo, em uma escalade 1 a5, 1 atatica que vocé menos utilizae5 a

tatica que vocé mais utiliza:

3.1 Tatica do controle de agenda: Quem comanda a agenda da
negociagao, tem vantagem sobre o outro negociador

X
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3.2 Tatica de limitacdo de tempo: Limitar o tempo da negociagao
para obter vantagem sobre a outra parte

x

3.3 Taticas Protelatorias: Postergar a reuniao de fechamento, para
gue o tempo se esgote, fazendo com que a outra parte fique
pressionada para fechar o negocio

X X

3.4 Tatica do adiamento: Se posterga o fechamento para achar uma
solucéo para os dois lados, ou para deixar a outra parte ansiosa

x
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3.5 Tatica da breve interrupcao: Se interrompe a reuniao por
minutos, para que as partes consigam refazer contas, peguem
aprovacoes dos seus gestores, para o fechamento de negécio

x

3.6 Tética do local de reunido: Realizar a reunido na sua empresa,
para evitar cansaco de viagem, diferenca de clima ou fuso horario.
Estando na empresa, pode-se posicionar os negociadores em locais
estratégicos, deixando o negociador visitante nervoso, com
desvantagem em relacdo aos outros participantes.

x

3.7 Tatica do limite da autoridade: Informa-se que tem o limite
financeiro, para tentar convencer a outra parte a fechar o negocio.

x

3.8 Tética do precedente: Utiliza-se a base de informacgdes de
negociacdes anteriores, para se conseguir 0 mesmo desconto, ou se
informa valores antigos, para que se consiga barganhar preco

x

3.9 Tatica do meio termo: Usa-se esta tatica para aparentar um
ganho para a outra parte, mesmo sabendo que na maioria das
vezes ndo € o que acontece

x

3.10 Tatica da Bajulacao: Elogiar a outra parte, pesquisar sobre
seus gostos, conversar sobre o que diz respeito a outra parte, para
“‘quebrar o gelo”, e chegar com mais facilidade ao fechamento da
negociacao

x

3.11 Tatica da linguagem corporal: Saber interpretar o que os gestos
do outro negociador estao dizendo

X

3.12 Tatica do impasse: Chegar a uma parte da negociacdo onde
nao se tem o acordo, para marcar uma nova rodada, e ter condicbes
diferentes, novas margens de lucro, novos prazos de entrega, novos
prazos de pagamento

x

3.13 Tatica da iniciativa: Sempre tomar a iniciativa da negociacao,
pautas, datas, para se ter o controle da situacao

x

3.14 Taticas de muitas informacgdes: Levar & mesa da negociacao,
muitas informacdes, algumas desnecessarias, apenas para
confundir a outra parte

X
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3.15 Tatica de substituicdo de negociadores: Trocar o negociador no
meio de uma rodada de negdcios, para se ter novas ideias e seguir
em outra linha de pensamento, para obter o maior ganho de
concessodes possiveis

X

3.16 Tatica pessoal: O negociador escolhe o melhor perfil que ele
guer utilizar, pode ser agressivo, transparente, conservador, entre
outros
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3.17 Tatica da Persisténcia: Informar a outra parte as informacdes
da negociacao, para que se acostume com os dados, para depois
entrar na negociacédo, para se chegar ao acordo desejado

x
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3.18 Nas taticas que vocé assinalou 4 ou 5, ou seja, taticas que vocé mais utiliza,
descreva vantagens/desvantagens de cada uma para a negociacdo em sua empresa:
Tatica de limitacdo de tempo: Vantagens, Limitar o tempo em muitas
ocasifes é fator determinante para o fechamento de uma boa compra, muitas vezes
o fornecedor tem ansiedade da venda, a necessidade moral da venda, em muitas
situacdes a necessidade financeira da venda, a pressdo pela meta a ser
batida/cumprida, fatores que , ndo podem ocorrer com os compradores.

Desvantagens, Algumas técnicas sugerem nao ter limitacdo de tempo, quanto
maior o tempo disponivel, maior o tempo de matura¢do no negdécio e a ansiedade da
compra/venda normalmente é transferida para o vendedor

Taticas Protelatérias: Vantagens, Técnica que consiste em deixar a outra
parte pressionada ou ansiosa, normalmente utilizada nos finais de més, onde os
vendedores estao dependentes de vendas para fechamento de més e atingimento de
metas, em algumas situacées podemos encontrar a outra parte com necessidades
financeiras para cumprimento das obrigacoes.

Desvantagens, ao mesmo tempo, podemos encontrar a outra parte com a
metas ja atingidas e a empresa com boa estrutura financeira, onde podemos perder
um bom negécio.

Tatica do adiamento: Vantagens, conforme comentado, se posterga o
fechamento para deixar a outra parte ansiosa ou para que possa encontrar solucdes
para o fechamento da venda, ex: negociacdo com as principais fontes de fornecimento
para tentar viabilizar a venda, buscar solu¢gbes de otimizagbes de processos para
baixar custos e poder ter um melhor poder competitivo.
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Desvantagens, perder oportunidades, demora no prazo de entrega
prejudicando o fluxo de manufatura.

Taticado local de reunido: Vantagens, Importante realizar o encontro/reunido
na empresa do comprador, evitamos perda de tempo com deslocamentos , cansago
com viagens, despesas com logistica, etc..., estratégico trazer o negociador visitante
em nosso meio comum, onde estamos familiarizados e nos sentimos mais seguros,
ao mesmo tempo podemos criar um ambiente forte e fazer com que a outra parte
possa se sentir de alguma forma nervoso/ansiado, muitas vezes a outra parte se sente
pressionada e concede/flexibiliza a negociacéao.

Desvantagens, entendo que temos poucas desvantagens, o que pode
acontecer é a outra parte se sentir pressionada e optar em nao flexibilizar o negdcio...,
ex: transferir a responsabilidade ou falta de autonomia para fechamento naquele
momento.

Tatica do limite da autoridade: Vantagens, utiliza-se desta pratica
mencionando o setor financeiro como “escudo”, expondo que ndo se tem algada
liberada para fechamento e ou devemos buscar autorizagéol/liberagdo com superior
para fechamento, assim, pressionando a outra parte sob possibilidade de perder o
negocio.

Desvantagens, ndo fechar no momento, tendo riscos de novas avaliacbes e
consequentemente aumento dos valores.

Tatica do precedente: Vantagens, Base de dados, ultimas aquisicoes,
histérico de negociacbes anteriores, base de descontos negociadas, consumo
mensal, com todos estes dados podemos conseguir nosso objetivo.

Desvantagens, a outra parte argumentar sobre reajustes pontuais, oscilacdes
e movimentagOes cambiais, aumentos de matérias primas ou commodities.

Tatica do impasse: Vantagens, Gerar o desconforto, a reflexdo, a analise dos
dados/condi¢cOes apresentadas, rever margens e a outra parte buscar alternativas e
solugcbes na sua empresa ou com seus fornecedores para reducéo de valores, ex:
programas de melhorias continuas para reducéo de custos.

Desvantagens, Revisdo de custos com possibilidades de aumentos nos valores
apresentados.

Tatica da iniciativa: Vantagens, importante sempre tomar as iniciativas,

conduzir as negociacdes e ao mesmo tempo seguir liderando, a outra parte percebe
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comando e lideranca em relacdo ao tema, normalmente se tem vantagens ou se atinge
os objetivos tracados.

Desvantagens, Vejo poucas desvantagens, pode acontecer da outra parte se
sentir pressionada ou arrochada e declinar momentaneamente da negociagéao.

Tatica pessoal: Vantagens, entendo esta tatica muito propicia, o negociador
escolhe o melhor perfil e o aplica dependendo do perfil da outra parte, para que isso
aconteca, € necessario que o comprador tenha uma boa visdo e uma
adaptacao/sensibilidade muito forte e dindmica, com isso € possivel adaptarmos e
termos um “antidoto” imediato a outra parte.

Desvantagens, o Comprador ndo estar totalmente preparado/adaptado a esta

tatica e a outra parte perceber tal acéo.

4. Defina, quais TIPOS DE NEGOCIACAQO vocé utiliza no momento da

negociacao, levando em consideracdo, em uma escala de 1 a 5, 1 o tipo de

negociacdo que vocé menos utiliza e 5 tipos de negociacdo que vocé mais

utiliza:
4.1 Ganha-Ganha: E o mais satisfatorio para ambos, pois as duas ()1
partes saem ganhando, com varias concessfes e vantagens ()2
(x)3
()4
()5
4.2 Ganha-Perde: Tentar tirar o maximo de vantagem sobreaoutra |[( )1
parte, ndo se importando com negociacées futuras, que podemndo | ( )2
acontecer devido a este tipo de negociacéo ()3
(x)4
()5
4.3 Perde-Ganha: Se entra na negociacao em piores condicdes, e ()1
Se negocia ou por nao ter outra opcao, ou por ser necessario fechar | ( ) 2
devido a pouco tempo, entre outros (x)3
()4
()5
4.4 Perde-Perde: Ruim para ambas as partes, nao se faz ()1
concessoes e a negociacao fica travada, desta forma néo se (x)2
consegue melhores condi¢des para os dois lados. ()3
()4
()5

4.5 Nos tipos de negociag¢ao que vocé assinalou 4 ou 5, ou seja, tipos de negociacéo
gue vocé mais utiliza, descreva vantagens/desvantagens de cada uma para a

negociacdo em sua empresa
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Ganha-Perde: Vantagens, conseguir chegar no target proposto, conseguir
atender as metas consequentemente melhor as margens da companhia, compra
estritamente competitivas, Desvantagens, ndo criar/dar continuidade a parcerias

futuras, necessidade e esforcos para desenvolver e homologar novos fornecedores.

6.1.5.4 Associacao Hospitalar Manoel Francisco Guerreiro

Caracterizacao Sociografica:

1 - Género?
( ) feminino

( x) masculino

2 - Qual seu estado civil?
() solteiro (a)

( ) casado (a)

( X) unido estavel

( ) separado/divorciado (a)
() viavo (a)

( ) outros. citar:

3 - Qual seu grau de escolaridade?
( X) ensino superior
( ) p6s-graduacéao

() outros. especificar

4 - Faixa etaria

( )18 a 25anos
( )26 a33anos
(x) 34 a 41 anos
( )42 a49 anos

( ) acima de 49 anos



5 - Em que faixa salarial vocé se enquadra?
( X) nenhuma

( ) até R$ 1.500,00 més

( )de R$1.501,00 a R$ 2.000,00 més

( ) de R$2.001,00 a R$ 4.000,00 més

( ) de R$4.001,00 a R$ 6.000,00 més

( ) de R$6.001,00 a R$ 15.000,00 més

( ) mais que R$ 15.001,00 més

6- Qual sua Empresa?

Associacdo Hospitalar Manoel Francisco Guerreiro
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Competéncias, estratégias de negociacdo, taticas de negociacdo e tipos de

negociacao

1. Defina, quais COMPETENCIAS vocé utiliza no momento da negociacao,

levando em consideracdo, em uma escalade 1 a5, 1 a competéncia que vocé

menos utiliza e 5 a competéncia que vocé mais utiliza:

1.1 Etica: Onde se tem a postura correta, sem burlar regras para
gue o negécio seja fechado

X

1.2 Preparacao: Busca informacfes sobre a empresa que ira
negociar, sobre o produto e sobre o proprio negociador que estara
do outro lado.

X

1.3 Objetivos: Ja entra em uma negociacao com valores / posicéo
definida

X

1.4 Empatia: Se coloca no lugar do outro, e entende a posicéo da
outra parte

X

1.5 Comportamento Humano: Estuda o comportamento do outro
negociador, como a linguagem corporal

X
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1.6 Confidencialidade: Diz respeito a confianca quanto ao
recebimento de informacdes sigilosas
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1.7 Nas competéncias que vocé assinalou 4 ou 5, ou seja, competéncias que vocé
mais utiliza, descreva vantagens/desvantagens de cada uma para a negociacdo em
sua empresa:

Etica: Sempre trabalham com ética, devido a principios, para se manter longe
da corrupcéo.

Empatia: Sempre que possivel, procuram se colocar no lugar do outro, mesmo
realizando vérias negociacdes via sistema, aonde ndo se tem o contato com a outra
parte.

Confidencialidade: Sempre, em todos os casos, mantém o sigilo das
informacdes, assim como gostariam que mantenham em sigilo as informacdes que

repassam a terceiros.

2. Defina, quais ESTRATEGIAS voceé utiliza no momento da negociacéo, levando

em consideracdo, em uma escalade 1 a5, 1 aestratégia que vocé menos utiliza

e 5 a estratégia que vocé mais utiliza:

2.1 Unilateral: Onde se ignora as informacdes da outra parte que
esta negociando.

x
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2.2 Bilateral: Se coleta informacgdes do outro negociador, a fim de
buscar um acordo para as 2 partes

X

2.3 Competicao: Nesta modalidade, busca-se a maior vantagem
possivel para uma parte da negociagéo.

X

2.4 Colaboragao: Onde se busca um acordo entre as partes
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2.5 Conciliagédo: Neste caso, o acordo é firmado no famoso “meio
termo”, onde as duas partes fiqguem satisfeitas

X

2.6 Evitacdo: Nao se chega ao acordo, devido a posicao divergente
das duas partes, se evita conflito

X

2.7 Acomodacéo: Nesta situacdo, se renuncia a vontades préprias,
para satisfazer a outra parte envolvida.

x

2.8 Compromisso: Nesta estratégia, as partes ndo concordam
totalmente com as posi¢des, mas pretendem firmar um acordo futuro
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2.9 Nas estratégias que vocé assinalou 4 ou 5, ou seja, estratégias que vocé mais
utiliza, descreva vantagens/desvantagens de cada uma para a negociacdo em sua
empresa:

Unilateral: N&o consideram a posi¢cédo da outra parte, devido a verba liberada
gue tem, e pela negociacéo ser quase toda por sistema.

Competicdo: Necessario ser extremamente competitivo, também devido a
verba liberada.

Colaborativa: Quando possivel, se une ao fornecedor, para que os dois
ganhem na negociacao.

Conciliagdo: Também, em alguns casos, conseguem conciliar valores, prazos

de entrega, para que os dois saiam da melhor maneira na negociacgao.

3. Defina, quais TATICAS vocé utiliza no momento da negociacao, levando em
consideracdo, em uma escalade 1 a5, 1 atatica que vocé menos utilizae5a

tatica que vocé mais utiliza:

3.1 Tatica do controle de agenda: Quem comanda a agenda da
negociagao, tem vantagem sobre o outro negociador
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3.2 Tatica de limitacdo de tempo: Limitar o tempo da negociagao
para obter vantagem sobre a outra parte

X

3.3 Taticas Protelatérias: Postergar a reunido de fechamento, para
gue o tempo se esgote, fazendo com que a outra parte fique
pressionada para fechar o negécio

X

3.4 Tatica do adiamento: Se posterga o fechamento para achar uma
solucéo para os dois lados, ou para deixar a outra parte ansiosa

X

3.5 Tatica da breve interrupcdo: Se interrompe a reunido por
minutos, para que as partes consigam refazer contas, peguem
aprovacoes dos seus gestores, para o fechamento de negocio

x

3.6 Tatica do local de reunido: Realizar a reunido na sua empresa,
para evitar cansaco de viagem, diferenca de clima ou fuso horério.
Estando na empresa, pode-se posicionar 0os negociadores em locais
estratégicos, deixando o negociador visitante nervoso, com
desvantagem em relacdo aos outros participantes.

x

3.7 Tética do limite da autoridade: Informa-se que tem o limite
financeiro, para tentar convencer a outra parte a fechar o negacio.

x

3.8 Tética do precedente: Utiliza-se a base de informacgdes de
negociacfes anteriores, para se conseguir o mesmo desconto, ou se
informa valores antigos, para que se consiga barganhar preco

X

3.9 Tatica do meio termo: Usa-se esta tatica para aparentar um
ganho para a outra parte, mesmo sabendo que na maioria das
vezes ndo € o que acontece

X

3.10 Tatica da Bajulacao: Elogiar a outra parte, pesquisar sobre
seus gostos, conversar sobre o0 que diz respeito a outra parte, para
“‘quebrar o gelo”, e chegar com mais facilidade ao fechamento da
negociagao

X

3.11 Tatica da linguagem corporal: Saber interpretar o que 0s gestos
do outro negociador estédo dizendo

X
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3.12 Tatica do impasse: Chegar a uma parte da negociacdo onde
nao se tem o acordo, para marcar uma nova rodada, e ter condigbes
diferentes, novas margens de lucro, novos prazos de entrega, novos
prazos de pagamento

X

3.13 Tatica da iniciativa: Sempre tomar a iniciativa da negociacao,
pautas, datas, para se ter o controle da situacao

X

X

3.14 Taticas de muitas informacdes: Levar a mesa da negociacao,
muitas informacgdes, algumas desnecessarias, apenas para
confundir a outra parte

3.15 Tatica de substituicdo de negociadores: Trocar o0 negociador no
meio de uma rodada de negocios, para se ter novas ideias e seguir
em outra linha de pensamento, para obter o maior ganho de
concessoes possiveis

3.16 Tatica pessoal: O negociador escolhe o melhor perfil que ele
quer utilizar, pode ser agressivo, transparente, conservador, entre
outros

X
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3.17 Tatica da Persisténcia: Informar a outra parte as informacdes
da negociacao, para que se acostume com os dados, para depois
entrar na negociacao, para se chegar ao acordo desejado

x

N N R N Y i R R i N N e e N N i N i R N N R N i T N T T N i T T T N )
N N’ N N N N N N N N N N N N N N N N N N N N N N N N N N N N

3.18 Nas taticas que vocé assinalou 4 ou 5, ou seja, taticas que vocé mais utiliza,
descreva vantagens/desvantagens de cada uma para a negociacdo em sua empresa:
Precedente: Utilizam bastante a tatica do precedente, utilizando prezo
negociado na ultima negociacao. Acreditam que esta tatica é muito util, e funciona na
maioria dos casos.
Meio Termo: Para se chegar ao final da negociacgéo, e se ganhar parte do que

foi solicitado, é utilizada algumas vezes.
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4. Defina, quais TIPOS DE NEGOCIACAQO vocé utiliza no momento da

negociacao, levando em consideracdo, em uma escala de 1 a 5, 1 o tipo de

negociacdo que vocé menos utiliza e 5 tipos de negociagdo que vocé mais

utiliza:

4.1 Ganha-Ganha: E o mais satisfatorio para ambos, pois as duas
partes saem ganhando, com varias concessfes e vantagens

X

4.2 Ganha-Perde: Tentar tirar o maximo de vantagem sobre a outra
parte, ndo se importando com negociacées futuras, que podem nao
acontecer devido a este tipo de negociacéo

4.3 Perde-Ganha: Se entra na negociacao em piores condicdes, e
Se negocia ou por nao ter outra opcao, ou por ser necessario fechar
devido a pouco tempo, entre outros

x

N N N N N N N N N N N N N N N N N N N N

4.4 Perde-Perde: Ruim para ambas as partes, nao se faz
concessoes e a negociacao fica travada, desta forma néo se
consegue melhores condi¢des para os dois lados.
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4.5 Nos tipos de negociagao que vocé assinalou 4 ou 5, ou seja, tipos de negociacao
gue vocé mais utiliza, descreva vantagens/desvantagens de cada uma para a
negociacao em sua empresa:

Ganha-Perde: Utilizam na maioria das vezes, pois devido a serem competitivos
na maioria das negociacdes, sempre procuram obter a maior vantagem possivel.

Também usam este tipo de negociacao, devido a verba que tem liberada.

6.1.6 Interpretacao dos resultados das entrevistas

A pesquisa foi realizada com 04 pessoas de diferentes organizacdes, sendo 03
pessoas do sexo masculino, e 01 pessoa do sexo feminino. Em relagéo ao estado civil
dos entrevistados, 02 pessoas solteiras, 01 pessoa casada e 01 pessoa em uniao
estavel.

Referente a escolaridade dos 04 entrevistados, 01 pessoa com ensino médio

completo, 01 pessoa estd cursando curso superior e 02 pessoas com graduagao
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completa. A idade das pessoas entrevistadas variou de 26 a 50 anos, e a remuneracao
mensal dos entrevistados varia de R$ 2.000,00 a R$ 15.000,00.

6.1.6.1 Competéncias para negociacgao utilizadas pelos profissionais de negociacao

De acordo com a pesquisa realizada com os profissionais de negociacdo das
organizacbes, a seguir serdo expostas as competéncias que 0s nhegociadores
consideram mais importante para se ter o sucesso desejado em uma negociagao.
Serao informadas as competéncias que foram elencadas com notas 4 e 5 na pesquisa,
ou seja, as que foram assinaladas com maior relevancia.

Uma das competéncias da negociacdo mais utilizadas € a preparacdo, citada
na pesquisa por 03 profissionais como competéncia de grande importancia. Ter
informacdes a respeito do tema que sera tratado, sobre o outro negociador, ou
conseguir informacGes da outra empresa que quer fechar o negdcio, pode dar
vantagens importantes na negociacao. Os entrevistados acham muito importante ter
estas informagfes para que a negociacdo tenha um bom andamento, e consigam
chegar ao resultado pretendido.

Também, pode-se citar a competéncia da confidencialidade como grande
destaque na pesquisa realizada, 02 empresas citam esta competéncia com grande
énfase. E na confidencialidade que se cria grande confianca entre as partes, saber os
dados que deve se manter apenas entre as empresas. Isto cria um lagco entre as
partes, gerando parcerias.

Outra competéncia bastante utilizada, em grande parte das negociacoes, é a
ética. Conforme a pesquisa aplicada, 03 empresas citaram esta competéncia como
essencial. As empresas acreditam que somente tendo uma postura ética adequada,
se consegue manter contatos, compras e vendas futuras. Se nao tiver a ética como
prioridade, pode se conseguir algo no momento, mas ira dificultar as negociacdes
necessarias para o futuro, pois ndo existe a confianca entre as partes, algo muito
importante para o fechamento de negacios.

Também pode-se citar conforme as pessoas entrevistadas, que ter em mente
a competéncia do objetivo para a negociacdo € fundamental. De acordo com a
pesquisa realizada, 02 empresas elencaram esta competéncia com muita importancia

na negociacdo. Deve-se ter em maos o target para atender aos custos. Quando se
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tem o objetivo definido, fica muito mais facil de dar andamento a negociacéo, e saber
para qual caminho seguir, e qual valor deve-se chegar.

E 01 profissional entrevistado, cita a empatia como competéncia fundamental,
na pesquisa realizada. Necessario e importante utilizar a competéncia da Empatia, se
colocar no lugar do outro, para poder avaliar os dados apresentados, e sentir se a

outra parte esta sendo justa.

6.1.6.2 Estratégias de negociacao utilizadas pelos profissionais de negociagédo

A sequir, sera informado de acordo com os profissionais entrevistados, as
estratégias de negociacao mais utilizadas, que consideram mais importantes.

Dos quatro profissionais entrevistados, 01 profissional sempre utiliza a
estratégia Unilateral para negociacao, ndo importando a posicdo da outra parte, pois
o trabalho é realizado via software, e ndo tem o contato pessoal ou por telefone, desta
forma seguem apenas o que tem de informacé&o em maos.

Ainda, 02 profissionais entrevistados elegeram a estratégia de negociacao
Bilateral muito importante, pois consideram necessario obter informacdes do seu
fornecedor, para conseguir formular a melhor proposta de negociacdo. Com
informacdes da outra parte, consegue montar sua estratégia e dar um norte para que
a negociacao tenha um desfecho a seu favor.

Também 02 profissionais entrevistados citam a competicdo como estratégia
de negociacdo muito consideravel. Utilizam todos os meios para conseguir chegar ao
resultado esperado, para conseguir o maior desconto, melhor prazo, melhor
pagamento, ndo importando a condi¢do da outra parte, mesmo sabendo que agindo
desta forma, uma proxima negociacao podera nao existir, até mesmo pela opcéo da
outra pessoa com quem negociou, pois esta se estabelecendo uma grande batalha
entre eles, ndo gerando uma parceria que sempre é benéfica para as 2 partes.

Outra estratégia de negociacgao utilizada, que é considerada muito importante
é a colaboracgao. Aqui, 03 entrevistados utilizam esta estratégia sempre que possivel
nas negociacdes, para que as 2 partes envolvidas saiam satisfeitas, e para que
possam realizar futuros negocios. Esta modalidade de estratégia de negociacao firma
lacos, gerando parcerias, que podem ser muito Uteis no futuro para as 2 empresas.

Por fim, 01 entrevistado, utiliza a estratégia de negociacdo da conciliacao,

verificando com a outra parte, quais as melhores condi¢gdes para o fechamento da
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proposta, para que figue bom para os 2 lados. Desta forma também é gerado uma

parceira, mesmo que informalmente, terdo chances de negociacdes futuras.

6.1.6.3 Taticas de negociacao utilizadas pelos profissionais de negociacao

Em seguida, sera informado as taticas de negociacdo, que os profissionais
entrevistados elencaram como as mais importantes.

A tatica de limitac&do de tempo, foi assinalada por 01 entrevistado como muito
importante. Pressionar a outra parte para fechar a negociacéo, pode dar vantagens,
deixando o outro negociador ansioso. A necessidade da venda, para bater metas, ter
um status dentro da empresa, pode fazer com que a limitagdo de tempo seja favoravel
para desfecho da negociacgéao.

Também 01 entrevistado elegeu a tatica protelatéria como essencial para a
negociacdo. Postergar o fechamento do negdcio pode ser uma boa tatica para se
obter bons resultados, esgotar o prazo para fechar a compra, pode deixar a outra parte
desconfortavel, pressionada para bater metas, as vezes necessitando da venda para
gue a empresa consiga pagar suas obrigacdes. Esta tatica funciona se a outra parte
nao esteja com uma boa saude financeira, pois se ndo depender desta venda para o
seu fluxo, sera apenas perda de tempo, e 0 negécio ndo ira evoluir.

Outra tatica indispensavel para 01 entrevistado, € a tatica do adiamento,
sempre postergando o fechamento da negociagéo, para pressionar a outra parte, até
consegui melhores precos e prazos de pagamento e prazo de entrega. Deve-se ficar
atento para ndo perder a oportunidade de compra, pois devido a demora em finalizar
0 negocio, pode aparecer algum outro interessado, e fechar a compra. Também deve-
se avaliar a disponibilidade do produto que esta sendo negociado, para aplicar esta
tatica.

A tatica do local da reunido é fundamental para 01 entrevistado. Desta forma
se consegue conduzir a reunido com mais facilidade, se sentindo mais confortavel por
estar “em casa “. Pode-se colocar em pauta assuntos que acha mais importante e
mais vantajosos para sua organizacdo. Também pode se convidar para a reuniao
gestores do maior escaldo, deixando a outra parte intimidada, e desta forma pode
flexibilizar a negociacdo, mas ndo se deve pressionar em excesso, pois pode assustar
0 outro negociador, e ele pode ndo querer fechar o negécio no momento, transferindo

a responsabilidade para algum gestor que nao esta presente.
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Na continuidade, 3 entrevistados utilizam seguidamente a tatica do limite de
autoridade. E uma forma de se defender em uma negociaco. Informar que n&o tem
0 poder da decisdo no momento, e que precisa da autorizacao do seu gestor, ird fazer
com que ganhe tempo, conseguira avaliar outras propostas, ou verificar suas préprias
margens, assim na proxima rodada da negociacao, ja tera o valor certo que precisa
negociar, para obter a maior vantagem possivel.

As 4 pessoas entrevistadas, informaram que utilizam a tética do precedente.
Suas empresas mantém uma base de dados, que gera o valor pago pelos produtos
na ultima compra. Esta informacéo esta disponivel no momento da negociacéo, e deve
ser utilizada para fechar o negécio. Sempre € importante informar a outra parte o valor
que pagou na ultima compra, desta forma temos uma base de valores, que a outra
parte tem que levar em conta. Importante atentar na utilizacéo desta tatica, pois uma
nova compra pode ser em quantidades maiores do que na ultima, neste caso pode-se
barganhar um preco menor. Esta tatica pode nédo funcionar se o item que esta sendo
negociado depender da variagdo cambial, ou aumento de matéria prima, ou se for
commodities, que é gerida pela lei da oferta e demanda, que séo variaveis externas.

A tatica do meio termo foi elencada por 01 entrevistado como importante em
uma negociacao. Certas vezes, € necessario perder em algum ponto da negociacéo
e ganhar em outro, para se adquirir o produto necessario para a organizacao. Nao se
pode ganhar tudo o que se pretende em algumas negociacdes, entdo o meio termo é
uma forma de fechar o negdcio, sem gerar impasse e sem gerar prejuizos para sua
organizacao, por falta de produtos ou materiais.

Na sequéncia pode-se relacionar que 01 pessoa entrevistada utiliza e considera
importante, a tatica do impasse. Acha necessario e faz de forma proposital, ndo
fechar negdcio na primeira rodada, mesmo tendo nimeros aparentemente favoraveis.
Isto faz com que a outra parte tente reduzir ainda mais os valores, diminuir prazos ou
estender pagamentos. Esta tatica pode ser utilizada se existe tempo habil para fechar
0 negodcio. Mas também pode-se ter desvantagens, caso a outra parte revise custos,
analise o0 mercado e note que existe reajustes previstos em novas compras de
materiais, pode ser que o0 preco seja reajustado e n&o reduzido.

Pode-se colocar como crucial para 01 entrevistado, a tatica da iniciativa. Esta
tatica deve ser utilizada para mostrar quem esta no comando da negociagao. Deixar
claro a lideranca nos assuntos a serem tratados, nas barganhas dentro da

negociacgao, ird dar uma posicéo de destaque, deixando a outra parte menos ativa, e
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assim pode ser que ndo coloque muitos obstaculos para fechar o negocio. Porém se
for muito incisivo, pode deixar a outra parte intimidada, fazendo com que decline da
negociacgao.

A tatica pessoal, é utilizado por 01 entrevistado, sempre que possivel. E
necessario mudar o perfil de atuacdo em cada negociacdo, de acordo com 0 outro
negociador. Necessario avaliar a outra parte, ter conhecimento sobre a outra empresa,
e prever como irdo agir. Pode-se agir de uma forma, e o outro negociador mudar o

seu perfil, caso ele perceba, entdo esta tatica ndo funcionara.

6.1.6.4 Tipos de negociacao utilizados pelos profissionais de negociacao

Em seguida, serd exposto os tipos de negociacdo que os profissionais
entrevistados consideram essenciais para uma boa negociacao ser realizada.

Para 02 entrevistados, o tipo de negociacdo ganha-ganha é muito importante,
para que a negociagdo seja finalizada com éxito. Consideram muito bom quando os
dois lados ganham, pois desta forma podem realizar negocios futuros, e as duas
partes saem com a impressao de terem feito um bom negdcio, com condi¢des justas.

O tipo de negociacdo que 03 profissionais entrevistados responderam que
utilizam em varias situacdes € o ganha-perde, devido a sempre querer tirar a maior
vantagem possivel da negociacédo, ou por conta do target que tem, ou em funcéo da
verba liberada pela empresa, e pela pressdo dos seus gestores, para ter um lucro

maior no final.

6.1.6.5 Vantagens/desvantagens das competéncias para negociacéo utilizadas pelos

profissionais de negociacao

A seguir sera descrito as vantagens e desvantagens das competéncias de
negociacao.

Preparacdo: Consegue-se informacdes com antecedéncia sobre a
negociagao, prevendo cenarios e caminhos que podem ser seguidos. Também pode
ser checadas informacfes da outra empresa, qualidade dos produtos, saude
financeira, entre outros. A desvantagem que pode ser citada, se em uma negociacao

0 negociador entrar sem estar preparado, perde-se oportunidades de fazer a melhor
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compra, pois pode fazer o negocio improvisando, perdendo valores, ou até qualidade
do produto e prazos de entrega.

Confidencialidade: A grande vantagem de usar a confidencialidade como
competéncia de negociacédo, é o vinculo que se cria com a outra parte, criando uma
parceira que pode resultar em outros bons negdcios. Porém, se ndo manter a
confidencialidade das informa¢cdes em uma negociacao, a outra organiza¢ao nao ira
ter a confianca necesséria, desta forma pode ndo ser concretizado este negécio, e
outras negociagbes futuras. Também ndo ird recomendar a organizacdo como
referéncia.

Etica: A grande vantagem de usar a ética, em todos 0s movimentos que se
executa em uma negociacao, € que se ganha a confianca do outro negociador, se cria
uma relacdo solida e robusta, independente se fechar ou ndo o negdcio, sera bem
visto no mercado, o que pode abrir portas para outros negdécios. Caso ndo se utilize a
ética, e queira ganhar o negdécio a qualquer custo, o outro lado ird perceber, e ndo
serd bem visto, com certeza esta conversa chegaré a outras empresas e ndo passara
uma boa imagem da empresa.

Objetivo: Quando se entra em uma negociacdo com o objetivo definido, se tem
uma grande vantagem sobre a outra parte. Ter valores definidos, custo e prazos, irdo
ajudar a pressionar o outro negociador, fazendo com que a negociacéo seja fechada
mais rapidamente, pois se tem um roteiro ja planejado a seguir. A desvantagem que
temos, é que o outro negociador pode se sentir intimidado, fazendo com que fique
travado, e ndo dé andamento ao negaocio.

Empatia: A vantagem de se utilizar a empatia em uma negociac¢ao, € que a
outra parte envolvida ira perceber a forma que esta agindo, tera uma percepcao de
um profissional justo e ira se sentir mais confortavel, gerando a confianga necessaria
para fechar o negdcio. Caso nao utilizar a empatia, ficara mais dificil de “quebrar o
gelo “, e cada parte ira tentar tirar a maior vantagem possivel, ndo se importando com

a situacao do outro.

6.1.6.6 Vantagens/desvantagens das estratégias de negociag¢do utilizadas pelos

profissionais de negociacao

Em seguida sera informado as vantagens e desvantagens das estratégias de

negociacgao.
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Unilateral: A vantagem de se utilizar a estratégia unilateral, € que ja se tem o
objetivo definido antes de iniciar a negociacdo. Pode-se finalizar a negociacdo mais
rapidamente, com uma pauta definida, forcando o negdcio a ser fechado nas
condigbes impostas inicialmente. A desvantagem € que o outro lado pode ter
condicbes até melhores, mas por falta de oportunidade, ndo consegue expor, ou
deixar o outro negociador pressionado, fazendo com que a negociacdo néo tenha o
final desejado.

Bilateral: Obtém-se grande vantagem em utilizar a estratégia bilateral em uma
negociacdo. Nesta estratégia se coleta informacfes da outra organizacdo, sobre
precos, prazos, entre outras, e com base nestas informacdes, pode-se ir negociando
as melhores condicdes possiveis para o fechamento do negécio. Caso néo se utilize
esta estratégia de negociacdo, ndo se consegue visualizar todas as condicdes
possiveis que a outra parte pode oferecer, e ndo se ter um ganho maior.

Colaboracédo: Esta estratégia € vantajosa em toda negociacdo. As partes
envolvidas querem chegar a um acordo que fique bom para os dois lados, e forcam
um acerto. Cada empresa deve ceder em alguma condicao, para que o negécio seja
fechado da melhor maneira possivel. Caso ndo se utilize esta estratégia, a grande
desvantagem € que além de ndo fechar o negdcio em questdo, poderd gerar um
desconforto para negocios futuros, pois sabe-se e ja entendem a forma que es
empresas negociam.

Conciliacdo: A Vantagem de se utilizar a conciliagdo em uma negociacéao, €
que as partes envolvidas querem fechar o negécio, e irdo ceder para que isto
aconteca, e também gera uma relacao de confianca entre as 02 empresas. Se nao
utilizar esta estratégia, pelas partes estarem firmes nas propostas iniciais e nao
cederem, a desvantagem que se tem, é o ndo fechamento do negdcio, a visao que se
terd da outra empresa ndo sera das melhores, e a realizagdo de outros negdcios fica

em risco.

6.1.6.7 Vantagens/desvantagens das taticas de negociacdo utilizadas pelos

profissionais de negociagéo

Agora sera informado as vantagens e desvantagens das taticas de negociacao.
Limitacdo de Tempo: Neste caso, 0 pouco tempo que se tem para fechar o

negocio pode estar a favor de um negociador, e a outra parte fica sob pressdo, e em
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alguns casos acaba fechando o negdcio para ndo perder a venda, por necessidade
financeira ou pelas metas a serem batidas, mesmo ndo tendo feito uma grande
negociacdo. Porém a desvantagem que temos, é que em outros casos, se postergar
o fechamento, a outra parte vai ficando ansiosa, querendo fechar, podendo enviar
alguma proposta revisada, com valores menores, para que 0 negocio se concretize.

Tatica protelatoria, adiamento e impasse: Esta tatica € utilizada geralmente
em negociacbes com valores mais elevados e em negociacbes especificas. Se
postergando o fechamento, o outro negociador provavelmente comecara a revisar
propostas, visando o fechamento do negdécio. E muito eficiente caso a empresa que
vende o produto, esteja precisando muito da venda, para conseguir se equilibrar
financeiramente, ou tenha metas a serem atingidas, que acontecem principalmente
no final de cada més. A desvantagem, € que se a empresa que se esta negociando,
esta bem estruturada financeiramente, esta tatica n&o ira funcionar como deveria, e
s6 perdera tempo e a oportunidade de fechar o negécio.

Tatica do local da reunido: A vantagem desta tatica, € que realizando a
reunido em sua empresa, pode-se liderar a reunido do inicio ao fim, tratando os temas
gue mais interessam, e que considera importante. Pode-se pressionar a outra parte,
com gestores com cargos mais elevados, deixando a outra parte nervosa, ou ansiosa
para o fechamento. Nesta tatica uma vantagem que pode-se citar € que ndo se tem
problemas com viagens ou fuso horario, e despesas para a realizacdo da mesma. O
anico problema que se pode ter, é que a outra parte pode se sentir intimidada, e travar
o fechamento do negdcio, ou postergar para uma préxima reuniao.

Taticado limite de autoridade: Consegue-se uma grande vantagem com esta
tatica, informando sempre que nao pode fechar o negocio, devido a néo ter a
autonomia do seu gestor ou setor financeiro. Desta forma, se tem em méaos a primeira
proposta, e ganha-se tempo para pesquisar valores com outros fornecedores, ou se
estuda esta proposta, e na proxima rodada da negociacao € solicitado o fechamento
com valores abaixo dos que foram solicitados anteriormente, ou se solicita outras
vantagens, que serdo benéficas para a empresa. A desvantagem que pode-se ter
neste caso, é que com este intervalo na negociacdo, a outra parte também pode ter
algum reajuste no seu material, que ira gerar o resultado oposto do esperado,
elevando os valores, ou até mesmo vendendo para um terceiro envolvido, ndo tendo

mais o material disponivel. Todos os pontos devem ficar muito bem explicados em
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todas as rodadas da negociacdo, para que nenhuma parte tenha alguma surpresa,
quanto a valores, prazos, entre outros.

Téatica do precedente: Este procedimento € muito utilizado em grande parte
das organizagfes. A grande vantagem, é que de acordo com uma base de dados das
negociacdes ja realizadas, se consegue manter os valores ja pagos, ou pode-se
utilizar o valor pago com uma empresa, para barganhar o preco com outra, justificando
com valores e dados concretos. Claro, que se o item ou produto a ser negociado
depende de variagBes cambiais por exemplo, hdo se conseguird muitas vantagens na
negociacdo. Também pode-se ter desvantagem na utilizacdo desta tatica, se o
fornecedor ser o Unico fornecedor do produto, nestes casos, o fornecedor que dita 0
preco, e de acordo com a demanda, pode oscilar os valores, mas € ele que esta no
comando.

Tatica do meio termo: Nesta tatica, a vantagem que se tem, € o fechamento
do negdcio, propriamente dito. Ndo se tem o maior ganho possivel, mas para que o
negécio seja efetivado, deve-se ceder em alguns pontos, ambas as partes. Se negocia
mais rapidamente, e se obtém o produto em questédo, o mais breve. A desvantagem
gue se apresenta nesta tatica, € que ndo se ganha tudo que poderia ganhar, como
valores menores, prazos de entrega mais curtos, pagamentos estendidos, entre
outros.

Téatica da iniciativa: Esta tatica apresenta grande vantagem, pois se impde
condicdes a outra parte, ditando as regras do jogo. Com esta tatica sendo utilizada, a
outra parte fica na maior parte do tempo na defensiva, apenas rebatendo as
informacdes solicitadas, ndo tendo muito tempo para agir estrategicamente. A Unica
desvantagem que se pode ter, € que a outra parte negociante, fique pressionada
demais, podendo adiar o fechamento ou até cancelar o negécio.

Tatica Pessoal: Para se ter vantagem em uma negociacao, utilizando esta
tatica, o negociador deve ter bastante experiéncia no que esta fazendo, para que
consiga analisar o perfil da outra parte envolvida, e detectar a melhor forma de
negociar. Conseguindo entender a outra parte, com certeza tera a resposta a altura,
em todas as acgbOes que O outro negociador realizar, praticamente de imediato,
deixando-o encurralado, e tirando a maior vantagem possivel da negocia¢do. Caso
nao se consiga ter a sensibilidade necessaria para entender o perfil da outra pessoa,
esta tatica pode nao dar certo, e a outra parte perceber o “jogo” que esta sendo feito,

travando a negociacgao ou dificultando o fechamento.
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6.1.6.8 Vantagens/desvantagens dos tipos de negociacdo utilizados pelos

profissionais de negociacao

Na sequéncia sera explicado as vantagens e desvantagens dos tipos de
negociacao.

Ganha-Ganha: A vantagem que se tem ao utilizar o tipo de negociacdo ganha-
ganha, € que as duas partes envolvidas no negécio saem satisfeitas com os resultados
obtidos. E uma forma que se tem, para criar uma parceria entre empresas. Esta tatica
pode ser utilizada de forma estratégica para se conseguir uma negociacao futura, com
valores mais elevados, por exemplo. A desvantagem que pode ter, € que né&o
conseguira tirar o maximo proveito da negociacéo, visto que tera que ceder em alguns
pontos, para ter o ganha-ganha.

Ganha-Perde: Este tipo de negociacdo € muito interessante, pois se tenta tirar
0 maior proveito dentro de uma negociacado, visando o maior lucro possivel, melhor
prazo, ou a maior vantagem que deseja obter. A desvantagem que pode aparecer, €
nao ter mais negociacdes entre estas 2 organizacdes, devido a um lado querer ganhar

muito, e outro ter que ceder em praticamente todos 0s pontos.
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7 CONSIDERACOES FINAIS

Esta pesquisa teve como norte, a pergunta: “Quais sdo os resultados
alcancados pelas empresas, através da negociagao?”. Assim, pode-se inferir que o
problema apresentado, foi respondido através dos resultados da aplicacdo de
entrevistas semiestruturadas, com os negociadores das quatro empresas definidas.
De acordo com suas respostas, pode-se verificar as principais competéncias,
estratégias, taticas e tipos de negociacdo utilizadas pelos profissionais especialistas
na negociacao, para atingir os resultados e metas definidos.

Assim, pode se- citar as competéncias de preparacdo, confidencialidade, ética,
objetivo e empatia como as principais competéncias utilizadas pelos negociadores
entrevistados, pois utilizando-as, se esta preparado para analisar o assunto, com a
postura correta diante do outro negociador, com valores e prazos definidos.

Falando sobre as estratégias utilizadas e consideradas essenciais pelos
negociadores pesquisados, € importante utilizar a estratégia unilateral, para seguir até
o fim com o ideal que se tem, e com as informacdes que se coletou, sem olhar para a
outra parte. Também a estratégia bilateral é indicada em outro tipo de situacéo, pois
em certos casos, € necessario coletar informacfes da outra parte, para articular da
melhor forma a negociacdo. Em outras situacdes, pode-se utilizar as estratégias de
colaboracéo, competicdo ou conciliagdo, dependendo de que forma se quer levar o
relacionamento com a outra parte, se mais duradoura com negdcios futuros, ou néao,
somente negociar no momento, para tirar a maior vantagem possivel.

Conforme as taticas de negociacdo citadas como fundamentais pelos
entrevistados, pode-se citar varias. Pode-se controlar o tempo, escolher o local aonde
a negociacdo sera realizada, colocar gestores para intimidacdo da outra parte, ou
informar que nao tem autonomia, e que precisa da aprovacgao do gestor, e postergar
o fechamento para uma proxima rodada. Pode-se também oferecer o meio termo, para
que aparentemente os dois lados ganhem, mesmo sabendo que néo é isso que
acontece, ou utilizar precos antigos, para que a outra parte do negécio ndo altere
valores. Ou pode-se estudar o comportamento do outro negociador, tracar o seu perfil,
de forma rapida na propria reunido, para que se consiga agir da forma correta, e
conseguir atingir o ponto do oponente, a fim de tirar o maior proveito possivel.

Deve-se também aplicar alguns tipos de negociacéo, para que se consiga o

sucesso desejado, pode-se optar pelo tipo ganha-ganha, aonde as duas partes saem
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vencedoras da negociacdo, com uma boa margem financeira, com perspectivas de
negocios futuros, ou outras vantagens que podem ter sido oferecidas. Ou utilizar o
tipo de negociacédo ganha-perde, onde uma parte sai vencedora, com todos beneficios
conseguidos, enquanto a outra parte fica insatisfeita, onde teve que fazer varias
concessoes para que o negoécio pudesse ser efetivado, talvez pelo motivo de colocar
algum produto em um novo cliente, ou pela necessidade financeira da empresa.

Assim, ap6s a delimitacdo dos resultados obtidos a partir da aplicagdo das
entrevistas, infere-se como um fato novo do estudo, ou seja, um fato de destaque
desta pesquisa, a prepara¢ao para a negociacao. Hoje, todos os profissionais tém facil
acesso a qualquer tema ou produto que desejam negociar, conseguem informacdes
sobre os negociadores, pelas redes sociais, por exemplo, e tém informacdes das
outras empresas, que também se consegue via site, aplicativos de mensagens, entre
outros. Até bem pouco tempo, se improvisava muito em uma nhegociacdo, com
argumentos inventados no momento da reunido, praticamente, o que pode dar um
bom resultado, mas € uma forma muito arriscada. O ideal € chegar na negociacéo
com argumentos fundamentados, seguros e corretos.

A principal limitacao deste estudo, é a forma com que a pesquisa foi aplicada.
Inicialmente o previsto era entrevistar os profissionais dentro das organizacfes, porém
devido a pandemia do Covid19, ndo se pode realizar as entrevistas pessoalmente, e
a forma encontrada foi enviar as pesquisas via e-mail, ndo conseguindo se ter o bate
papo com 0s entrevistados, para se tirar as duvidas mais detalhadamente.

Conforme o resultado obtido nas entrevistas realizadas, consegue-se verificar
gue h& muito conteldo ainda a ser estudado na area da negociacdo. Um assunto
extremamente importante, que pode ser aprofundado, € o resultado financeiro que as
estratégias de negociacdo podem trazer para as organizagdes. A parte financeira da
negociacdo € uma das mais importantes, pois a partir dela, pode-se ter um fluxo de
caixa mais saudavel. Outro tema que deve ser considerado, sdo o0s resultados
mercadoldgicos que as estratégias de negociacao podem apresentar como beneficios
para as organizacdes, pois € necessario que se entenda a visdo que a empresa tem
perante a outros, necessidades de clientes e fornecedores.

Também, existe campo a ser estudado com relacdo as negociacdes internas e
externas, nas organizacoes, pois o negociador deve saber lidar com os fornecedores
/ clientes da empresa, mas também necessario saber lidar com os colegas e gestores,

0 que pode ndo ser uma tarefa tdo simples, e existem diversas técnicas que podem
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ser utilizadas, para que se consiga também o melhor resultado, mesmo que seja em

uma negociagao entre colegas da mesma organizacao.
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