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RESUMO

Negociar é uma atividade desenvolvida pelo homem desde os tempos mais remotos,
onde relaciona técnica, comunicacao, ética e divergéncias. Assim, em um mundo
globalizado com mudancgas e com a necessidade de negociar os seus interesses com
0 outro, esta arte tem se tornado a principal forma de resolugdo de conflitos. Bem
como nas organizagdes, sabemos que grande parte do tempo de seus compradores
e vendedores esta diretamente ligado a negociacao, sendo relevante, assim, perceber
as variaveis e seus estilos diversificados que podem influenciar na eficacia negocial.
Seguindo nesta linha de raciocinio, este estudo busca investigar como os estilos de
negociacao influenciam na eficacia negocial das empresas. Assim, para a coleta de
dados sera aplicada uma pesquisa quantitativa, por meio de dois questionarios com
colaboradores de empresas de Caxias do Sul, atuantes nas areas de Compras ou
Vendas, com a intencao de identificar seus estilos de negociacéao e a influéncia destes
na eficacia negocial. Apés coleta de dados, os mesmos serdo analisados através de
testes estatisticos, por meio de correlagdes entre as variaveis e comparagdes entre
dados. Como concluséo dos 116 respondentes, sendo 85 no setor de Vendas e 31 no
setor de Compras, identificamos os estilos de negociagdo que mais predominam,
sendo estes Colaboragdo e Compromisso, no qual estdo de acordo com os critérios
de clima construtivo e resultados positivos, para a obtencdo de uma maior eficacia
negocial.

Palavras-chave: Estilos de negociagao. Eficacia negocial. Decisao.
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1 INTRODUCAO

Com as constantes mudangas no ambiente empresarial e pessoal, € comum
que possam surgir obstaculos para se atingir um objetivo, exigindo uma tomada de
decisdo rapida e acertada. Assim, para resolucao de conflitos que possam surgir, a
negociacdao vem ganhando importancia e espago no contexto atual. Além de ser uma
arte antiga, a negociacao tem se tornando um processo que esta em nosso presente
e permanecera em nosso futuro. A mesma consiste em uma resolucao de conflitos ou
problemas, envolvendo duas ou mais partes, a fim de chegar a um acordo favoravel
para ambos. De acordo com lamin (2016), o processo de negociagdo exige uma
comunicacao bilateral, com o objetivo de alcangar uma decisédo conjunta.

Diariamente, as pessoas e organizacbes estdo sempre negociando e, tal
processo pode envolver valores, interesses ou cifras. Nao importa a abrangéncia, o
ato de negociar pode-se referir a uma discussdao com familiares e até mesmo um
contrato de relagdes comerciais (VANIN, 2013). Analisando as inimeras situagdes
que precisam ser resolvidas, percebe-se que, cada uma demanda de uma estratégia
e argumentacgdes diferentes, para assim alcancar a solugao.

Com a intencdo de compreender o complexo processo existente na
negociacao, verifica-se que a posicdo em que os negociadores se encontram é de
extrema relevancia, visto que suas habilidades bem como sua estratégia para obter o
sucesso na tratativa precisam estar alinhadas para que assim, possam conduzir
conversas dificeis e fechar bons acordos. Um bom negociador conhece o tema
discutido, planeja o que sera posto em pauta, tem capacidade de persuasao, entende
0 outro lado e ainda verifica quais concessdes pode abdicar, caso 0 outro nao esteja
facilitando (DAYCHOUM, 2016).

A forga principal que define o sucesso ou fracasso de uma negociagdo é o
planejamento efetivo que antecede a mesma. Normalmente, se inicia com uma analise
do que seré discutido, muitas vezes em uma Unica questdo como preco de um item,
em outras um motivo mais complexo com um grande numero de fatores que
influenciam na decisado final. No entanto, em qualquer negociacdo, o negociador
precisa elaborar uma lista de concessdes e do que é prioridade e assim se estrutura
uma estratégia (SAUNDERS; BARRY, 2011).
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Para o ambito organizacional, uma boa estratégia mantém a empresa em linha
reta pois, mapeia qual sera o percurso da empresa, sendo necessaria para fornecer
ordem a organizacdo e uma estrutura que possa trazer sucesso ou obter o
conhecimento de certas situacdes, por a0 menos a curto prazo e saber como lidar
com elas (MINTZBERG; AHLSTRAND; LAMPEL, 2002). Nesse sentido, se torna
essencial o conhecimento das taticas e estratégias no processo de negociagao, para
se obter um bom resultado. Sao trés elementos relevantes para esta pratica, que
podem aparecer juntos ou até mesmo de forma individual: informacéo, poder e tempo
(ALMEIDA et al., 2019).

Cada organizacao tem sua propria forma de funcionar, porém diante de uma
negociacgao tais principios, histéricos e determinagcées acabam impactando no estilo
do negociador. Entre os diversos perfis classificados, ndo ha um que seja o mais
apropriado. A mistura dos perfis se adequa de acordo com o0 momento, a necessidade,
ao perfil da contraparte, o tempo disponibilizado para fechar o acordo, isto néao
significa também que o0 negociador nao obtenha caracteristicas proprias. Diante isso,
a classificacao dos estilos de negociacao, podem influenciar diretamente na tratativa,
podendo alcancar sucesso ou nao (VASQUES, 2015).

1.1 TEMA E PROBLEMA DO ESTUDO

A negociacao é um dos fatores principais para o sucesso das organizacoes, ela
esta presente em todos os setores, desde o mais simples até mesmo ao mais
complexo. Sendo assim, devido a alta competitividade na atualidade, as empresas
com negociacoes eficazes, possuem um diferencial para o sucesso (MOVIUS;
SUSSKIND, 2010).

De modo geral, para a obtengcdo de um bom resultado na negociacdo é
necessario possuir algumas habilidades e assim o perfil do negociador envolvido na
tratativa tem grande importancia. No entanto, mesmo quem nao possui tais
habilidades, pode adquiri-las com treino e esforco, além de conhecer algumas
abordagens de quem é mais experiente (DAYCHOUM, 2016).

O planejamento, assim como o ato de negociar, € algo que acompanhou toda
a trajetéria da humanidade. O homem com seu modo de viver e habilidade, desde o
inicio sempre imaginou como poderia ultrapassar os obstaculos de sua vida diaria,
assim surgira as estratégias de como poderia atacar seus inimigos, obter alimentos,
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cacar e até mesmo sobreviver. Logo, o ato de planejar € uma exigéncia para nossa
vida, pensar sobre um caminho possivel para atingir o objetivo pretendido e que o
resultado seja favoravel (MENEGOLLA; SANT'ANNA, 2014).

O processo de formular uma estratégia de negocio tem diversas caracteristicas
especificas, porém isso nao resulta na tomada de qualquer decisao de forma imediata.
Ao contrario, a mesma estabelece varios caminhos para auxiliar a empresa a crescer
e se desenvolver. Portanto, deve ser um guia para a busca de determinado obijetivo,
com suas areas bem definidas e depois ir retirando as possibilidades que sejam
incompativeis com elas, tornando as alternativas mais claras para a tomada de
decisdo (ALDAY, 2012)

Diversas podem ser as razbes para se negociar. venda e compra de
propriedades, equipamentos, produtos ou servigcos; criacao de algo com auxilio de
terceiros, resolucao de algum problema ou disputa entre as partes, etc. Porém muitas
vezes, por ser algo automatico e sem muita fundamentacdo, as negociacoes
fracassam, pelo fato de que as partes ndo reconhecem que se encontram nesse
cenario. Em outras situagdes quando néo é escolhido negociar, talvez o alcance dos
objetivos ndo seja da forma esperada. Ao contrario também, quando se tem a
necessidade de negociar, 0 sucesso nem sempre estd garantido (SAUNDERS;
BARRY, 2011). Essas consideracdes trazem a luz o perfil dos negociadores e seus
estilos de negociacdo. Como o perfil varia, assim também seus estilos de negociar.

Desse modo, emerge o seguinte problema de pesquisa: ha influéncia dos

estilos de negociacao na eficacia negocial nas empresas de Caxias do Sul?
1.2 OBJETIVOS

1. 2. 1 Objetivo geral
O objetivo deste estudo é identificar a influéncia dos estilos de negociacdo na
eficacia negocial das empresas em Caxias do Sul.

1.2. 2 Objetivos especificos

Para alcancar o objetivo geral proposto, foram estabelecidos alguns objetivos
especificos, expostos abaixo:

a) Rever a bibliografia sobre estilos de negociacdo baseados na resolucao de conflitos
e sobre eficacia negocial;
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b) Pesquisar na literatura académica questionarios validados sobre estilos de
negociacgao e eficacia negocial que possam ser aplicados as empresas de Caxias do Sul;

c) Aplicar os questionarios a responsaveis por negociacées de compra ou venda das
empresas de Caxias do Sul;

d) Processar os dados coletados com tratamento estatistico adequado;

e) Identificar os estilos de negociacao utilizados nas empresas de Caxias do Sul
relacionados a eficicia negocial.
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1.3 JUSTIFICATIVA

A atividade negocial consiste em como as partes irdo conduzir a negociacao e
o modo como ambas irdo expressar a validade do acordo, tornando-o aceitavel e
satisfazendo as expectativas de cada uma. Assim, ndo significa que seja necessaria
a derrota do adversario, a auséncia de concessdes, negar o conflito e manipular a
negociacao; ao contrario a eficacia negocial adota uma postura de cooperagao
(MONTEIRO, 2010).

O tema é atual, pois diante do cenario de instabilidade de uma crise econdémica,
que pode afetar diretamente o processo € o desenvolvimento das organizacoes,
economistas, empresarios e investidores se preocupam em saber se negociar € uma
caracteristica fundamental na obtencdo de bons resultados. Compreender que a
negociagao tem fases importantes, como obter a informagéo correta, ter os dados
claros, bem como o tempo, saber o0 momento adequado para agir e, por ultimo, o
poder, ter a capacidade de exercer o controle e influenciar pessoas com pensamentos
e atitudes positivas (FARIA, 2016).

A ciéncia e as ideias presentes na negociacdo podem auxiliar as pessoas a
aperfeigoar sua capacidade de negociar melhores acordos, tanto em termos pessoais
quanto econémicos. Adaptando a nova realidade o impacto que a tecnologia de
informacdo tem sobre a negociacdo, faz com que os negociadores envolvidos,
busquem as informacdes necessarias para atender a necessidade do acordo e assim
o tornar bem-sucedido em meio a um cenario competitivo (THOMPSON, 2009).

Sendo que a maioria das negociagdes combinam elementos entre si, para uma
melhor compreensado e sucesso no acordo, € importante examinar o perfil de cada
negociador de forma independente. Assim, a forma de agir em uma negociacao € um
dos recursos fundamentais para qualquer profissional dessa area. Suas habilidades
de conduzir e suas técnicas utilizadas podem, mesmo em uma conversa dificil, fechar
um bom acordo. A negociacao é uma pratica em que o profissional deve poder entrar
e sair de situagdes com confianga e sucesso, desde que seus olhos e ouvidos estejam
voltados para a linguagem da negociacao (DAYCHOUM, 2016).

Negociacao é um tema necessario para a vida de toda e qualquer pessoa, para
uma melhor tomada de decisdes, assim a mesma necessita de uma preparagao e
conhecimento, para ter sucesso. Portanto, torna-se essencial a compreensao e o

estudo da aplicacao destes principios e conceitos.
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Desse modo, por ser um tema atual e de constante evolugéo, este estudo se justifica,
pois estara proporcionando uma direcdo para a realizagao de outros estudos ou até
mesmo contribuindo para informacdes de estudantes e demais interessados em
aperfeicoar suas habilidades na arte de negociar.

O interesse deste estudo é investigar como os estilos de negociacao utilizados
por negociadores de compras e vendas influenciam da eficacia negocial nas empresas

de Caxias do Sul.
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2. REFERENCIAL TEORICO

Neste capitulo serdo expostos os conceitos fundamentais sobre negociacao e
seus estilos, acrescido de modelo de gestao de conflitos, apresentando a importancia
do papel do negociador, bem como os detalhes do processo de negociacdo. Também
serd abordado o conceito de eficacia negocial bem como um modelo proposto para

sua analise.
2.1 TEORIAS DA NEGOCIA(;AO

A origem etimolégica do termo negociagao, designa de negdécio, que vem da
expressao latina nec otius, “sem écio, sem descanso”. Outra origem oculta ao termo
negociacao, seria o ato de troca, onde deveria ocorrer por necessidade humana e ndo
para gerar riquezas. Assim esta nova pratica, juntamente com sua unidade monetaria,
limitava-se apenas no ambito comercial. Logo, com as constantes evolugdes e com
relagcdes internacionais cada vez mais ativas, a negociacdo tem como grande
finalidade a resolucéo de impasses, uma decisdo consensual, visando ndo colocar de
lado os interesses particulares que possam surgir (SILVA, 2008; VARGAS, 1996).

Pode-se afirmar que cada individuo obtém objetivos e que de certa forma
pretende atingi-los por conta prépria. Porém, quando nao é possivel, a negociacao
por ser uma ferramenta de comunicacao e ser um processo interpessoal na tomada
de decisdo, influéncia e capacita a pessoa para o alcance destes objetivos
(THOMPSON, 2009).

A negociacgao se torna um processo, onde as decisdes tomadas sao totalmente
pensadas em elementos, que venham a ser esclarecidos para uma melhor
compreensao durante o didlogo. Nesta conversacéao, as pessoas precisam lidar com
suas diferencas e seus interesses, sejam eles, envolvendo a compra de um novo carro
ou uma complexa fusdo entre empresas. Normalmente, cada uma das partes
envolvidas, consegue o que deseja abrindo mao de algo que valha menos, mas que
tenha muito significado para o outro lado (DAYCHOUM, 20186).

Segundo lamin (2016), desde a raiz da criacdo do ser humano, o ato de
negociar esta presente. Entretanto, com a evolucao, percebeu-se que o modo de
compartilhamento e socializacdo, deveria satisfazer todas as partes relacionadas,
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caracterizado por uma percepcao de valores e situagdes. Logo, uma nova etapa a

evolugcado humana, poderia ser inserida: Homo negociatus.

Figura 1 — A evolugédo humana

SSRAR

FPracansu! Australopithecus Homo Hamo Home Home Homo
alarensis habilis erecius  neanderthakensis Saprens negocralus

Fonte: lamin (2016, p.18).

Esta forma de ser e agir, que complementam esta nova categoria Homo
negociatus, se inicia desde os primeiros passos na infancia. O homem desde cedo se
envolve em situacdes pessoais e complexas, com o proposito de alcancar aquilo que
percebeu ser importante com os sentidos e assim passou a desejar (IAMIN, 2016).

Embora algumas pessoas acreditem que a negociacdo € um processo
padronizado, cada situagao que a envolve, tem sua peculiaridade, tornando-se Unica.
Para ser capaz de conduzir € necessario o entendimento de que a mesma esta
sempre se adaptando, evoluindo, assim como evoluem as organizacoes € o individuo.
Ter a ciéncia de que em muitas situagdes que envolvem este processo, estdo duas
partes vibrateis, que afloram sentidos e sentimento, muitas vezes ndo como
oponentes, mas como partes complementares entre si (GARBELINI, 2016).

Negociacdo se torna um processo dinamico, onde ambas as partes buscam
alcancar um acordo, em que cada parte obtenha um grau de satisfacao. Mesmo sendo
realizado de formas distintas: via telefone, em equipe ou até mesmo face a face, a
negociacao é a soma de trés importantes caracteristicas: arte + ciéncia + habilidade
(ALTO; PINHEIRO; ALVES, 2016).

Segundo Oliveira (2018), o segredo para uma boa negociacao € saber ouvir.
Em uma tratativa, cerca de 50% do que foi comunicado é possivel lembrar por um
ouvinte comum e assim a negociacao nem sempre ocorre como se espera. Para bons
negociadores ter uma comunicacgao clara é de extrema importancia para a realizagao

de bons negbcios, em muitas vezes as informagdes sdo transmitidas de forma
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confusas, com omissdes ou até mesmo com modificagcdes que nao sejam completas
e que o significado das mensagens néo fique claro.

Além de todas definicdes, existem palavras que constituem o ato de negociar,
bem como: comunicagdo, interacdo, relacionamento humano, comportamentos,
resolucao de conflitos, entre outras. Ao ser apontado este assunto, deve-se enfatizar
o fato de que as negociacdes sdo sempre realizadas por humanos, ou seja, significa
entender que além de interesses, os sentimentos envolvidos, exemplo: se colocar no
lugar do outro, compreender a forma de pensar, nao culpar o outro pelo problema,
entender a importancia da resolugao, sao fatores que irao auxiliar a chegada do “sim”
no fechamento do acordo (VASQUES, 2015).

Uma negociacgao profissional é considerada uma arte, baseada em um conjunto
de estratégias, técnicas e taticas, sempre com o intuito de obter a efetividade, sendo
o alvo de cada envolvido a obtencdo da melhor alternativa dentro do acordo
negociado. E necessario considerar que, ao tratar-se de pessoas, 0S mesmos sio
cheios de emocdes e que muitas vezes discordam uns dos outros, por isso a
negociacao deve obter uma conclusdo com solugdes justas, qualquer situacao que
nao inclusa esse critério, deve ser negada (CALMON, 2008).

Por tradigcao de algumas geracgdes, as decisoes eram feitas, através de pessoas
que davam ordens e outros que executavam, que apenas obedeciam. No entanto,
adiante das revolucdes, sejam elas, do conhecimento, da internet, o poder esta em
uma piramide onde é horizontal. A hierarquia de poder, estd sendo considerada
atualmente, como uma rede, onde o chefe ndo da mais uma ordem, ele negocia. Ainda
para 0 sucesso de uma negociacdo, uma das habilidades seria ver a situacédo de
longe, percebendo que o outro lado também obtém seu argumentos e seu ponto de
vista, e obtendo essa percepcao de longe, pode-se avaliar o ambiente e encontrar
uma maneira criativa de atender os interesses de ambos e no final os dois lados
estarao satisfeitos (URY, 2016).

2.2 PAPEL DO NEGOCIADOR

O perfil do negociador, faz com que certas questées sejam importantes a serem
analisadas, bem como: Qual € o comportamento correto na negocia¢ao? Existe algum
perfil que seja mais bem-sucedido que o outro? Em muitas negociacdes o perfil do

profissional se destaca muito mais do que as préprias técnicas e assim, ao reconhecer



19

o estilo da contraparte, pode-se prever as agdes seguintes que estdo a acontecer
(MARTINELLI; ALMEIDA, 2009).

A maneira como o negociador entende um problema, pode tanto colocar
limitaces, bem como criar importantes oportunidades no processo. Normalmente os
negociadores escolhem dois estilos: ser inflexivel ou gentil. O primeiro obtém uma
abordagem firme e faz demandas altas, tem a situagao controlada em muitas vezes
pode ser taxado de teimoso e sua estratégia ndo € criativa. Por outro lado, o gentil,
faz concessdes amorosas e generosas, preocupa-se na maioria do tempo com a
satisfacdo de seu oponente. Em ambos estilos é importante estar consciente dos
riscos na negociacdo, aprender a gerenciar a conversa e bem como impor limites. E
necessario que o profissional na area da negociacdo tenha definido seu modelo
mental, pois esta define o comportamento do mesmo perante a uma tratativa
(THOMPSON, 2009).

O negociador global, independente se atua em negociagdes nacionais ou
internacionais, deve desenvolver certas habilidades, como trabalho em equipe através
de ouras fontes de comunicacgao, ter uma escrita assertiva, bem como a forma oral
que deve ser adequada ao cenario negocial. Além, este deve ter um entendimento
sobre a dindmica da globalizacdo, ter a consciéncia e a sensibilidade sobre a
diversidade cultural presente. Ainda, ao identificar tais caracteristicas culturais, deve
também se planejar nas abordagens de cada regiao, quais sdo as melhores formas
(competitiva ou colaborativa), além de obter as melhores estratégias e taticas para o
fechamento (LOPES, 2009).

Antes mesmo de se iniciar uma negociagcdo, 0 negociador deve estar
preparado, assim é necessario que o mesmo avalie alguns aspectos como: buscar
alternativas independentes na negociacgao, ter claro o objetivo do acordo, conhecer os
limites, saber separar as pessoas e o0 problema a ser resolvido e por fim, entender o
comportamento dos envolvidos, saber o seu perfil e 0 da outra parte. Ao esclarecer as
informacdes, € possivel ter em seus relatérios, questdes importantes a fim de ndo as
deixar de lado na tratativa, obtendo vantagens para se alcangar o objetivo (HIRATA,
2007).

Para Vanin (2013), os perfis de negociadores sao de forma iguais ao estilo de
negociacao: competitivos e cooperativos. Mesmo que o foco principal seja diferente,
no primeiro as estratégias sdao mais agressivas e sao focadas diretamente em

resultados e o segundo o objetivo é fechar um acordo conciliador no qual visa o
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relacionamento a longo prazo. Em ambos perfis, podem ocorrer perdas e ganhos
exorbitantes, com isso € apresentado aspectos que constituem um bom negociador,
pois este sabera lidar com qualquer tratativa no processo negocial, sendo estes:
resolve conflitos, possui uma estrutura psicoldgica preparado para isso; transmite
autenticidade e seguranca; prepara-se buscando informagdes sobre o assunto e
conhece assim o outro lado, o que lhe deixa em uma posicdo mais confortavel; sabe
ouvir e colher informacdes que podem beneficiar o processo; consegue conduzir de
alguma forma para que os interesse e as posicdes estejam de acordo criando
possibilidade de ganhos mutuos, além de apresentar uma solugao flexivel e criativa;
€ ético e ndo conduz negociacoes traicoeiras e ainda se coloca no lugar do outro,
mesmo se tratando de uma situagao profissional.

Como principal dica € sempre ter o foco no negécio e ndo no lado pessoal,
sempre priorizar o ganho mutuo. Uma negociacao realmente s6 ocorre se ambas as
partes estiverem dispostas a dialogar e sem o interesse de chegar a um acordo, nada
do que havia planejado ira ocorrer (VASQUES, 2015).

Todos n6s podemos desenvolver competéncias que possam auxiliar no
processo de negociagao, Martinelli, Ventura e Machado (2004), mencionam dez
caracteristicas de um negociador bem-sucedido: consciéncia da negociacao, saber
ouvir, ter altas aspiragdes, portar-se como detetive, ter paciéncia, manter a
flexibilidade, foca sempre a satisfacdo de ambos, assumir os risco, solucionar os
problemas e disposicdo em seguir em frente.

Para Hirata (2007), é necessario entender o comportamento do negociador,
desde a preparacao até o fechamento do acordo, para que assim a sua personalidade
auxilie na tratativa e esteja de acordo com a contraparte. Com base em seus estudos,
conclui-se que ha quatro perfis: controlador, analitico, apoiador e visionario.

Considerando que, ao longo da evolucao dos negdcios, o ato de negociar tem
se tornado mais presente, na questao de conceito, habilidades e técnicas a fim de se
alcancar o sucesso. Mesmo com essa evolucdo, a realidade é que existem poucos
negociadores eficazes, devido a trés especificas em que muitas pessoas se prendem,
sendo estas, a maioria ndo sabe negociar, devido que ndao ha ninguém que possa
ensinar a negociar, além disso, estas acreditam que nao seja possivel aprender tal
processo e em muitas vezes, no qual se destaca, seria o medo. Ainda assim, algumas
pessoas acreditam que se nasce com estas habilidades ndo podendo ser aprendidas
ou desenvolvidas (SANCHES, 2016).
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2.3 ESTILOS DE NEGOCIACAO

De acordo com Garbelini (2016), os estilos de negociacao sao definidos em trés
tipos, sendo eles: negociacdo ganha-ganha, onde ambos os lados devem se sentir
confortaveis com a solucéo final, trabalham juntos durante a tratativa para que possa
haver cooperagao entre as partes; negociacao ganha-perde, normalmente uma das
partes obtém mais poder e o utiliza para impor solugdes, ndo abrindo a possibilidade
de que a outra parte se manifeste; e por ultimo a negociacao perde-perde, os lados
envolvidos acabando cedendo e ndo se alcancam um resultado satisfatério para
nenhuma das partes.

Segundo Daychoum (2016), a avaliacdo do estilo de comportamento dos
negociadores, sao distribuidos em quatro modelos, sendo estes: pragmatico, sendo
seu intuito ir direto ao ponto da questao, se profissional ao maximo; expressivo, onde
relaciona a resolu¢ao do problema no presente e busca uma solugédo a longo prazo
para que as partes mantenham uma duradoura ligacao; afavel, busca uma melhor
alternativa para o grupo todo; e por ultimo o estilo analitico, busca a maior quantidade
possivel de informacao e dados que possam estar relacionados com uma possivel
solucéo.

Aquele que empreende, precisa conhecer o0s tipos de negociagdes existentes.
De acordo com o propésito estabelecido, é necessario optar pela melhor forma, para
assim obter sucesso nas tomadas de decisdes da empresa, evitando problemas e
prejuizos no futuro. De maneira adequada, este estudo estara contextualizando as
diferentes formas de negociar mais utilizadas pelos empreendedores (BRITO, 2011).

De fato, os conflitos sdo realidade para todos, seja no ambito profissional ou
pessoal, ndo sendo possivel elimina-los, mas sim podem ser geridos. Por isso é
importante gerir de forma eficiente e eficaz o conflito, a fim de proporcionar resultados
positivos. Desse modo, para Rahim (2002), sdo necessarias trés premissas: utilizar
estratégias inovadoras para uma eficacia organizacional; satisfazer necessidade e
expectativas e ainda o comportamento ético do negociador na definicao do conflito.

O autor equilibra a satisfagdo de seus interesses, bem como o da outra parte

envolvida, tal combinacéao resulta em cinco estilos especificos:
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Figura 2 — Modelo de gestao de conflitos interpessoais (Rahim)
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O estilo integrativo é caracterizado pelo compartiihamento de informacoes
dentre as partes, tendo em vista encontrar uma solucéo viavel e aceitavel para todos.
Dentro deste processo os individuos buscam, de modo construtivo, iniUmeras e
diferentes formas de pensar e procuram solucdées que integrem os interesses dos
envolvidos, adotando assim uma troca de informacdes abertamente a procura de
alternativas e resolucdes partilhadas (RAHIM, 2002). De acordo com Lopes (2009), a
maioria das negociacdes integrativas, sdo baseadas em uma relacdo de confianca,
onde o importante é manter abordagens éticas e honestas e ainda se mostrar aberto
e sensivel para atender as necessidades do outro.

Também conhecido como ganha-ganha, no estilo integrativo existe entre as
partes cooperacao para se alcancar da melhor forma os beneficios e assim integrar
0s interesses para finalizar o acordo. Normalmente essa situagdo ocorre na
estruturacdo de algum contrato ou acordo que envolvem termos financeiros. Os
interesses entre as partes podem se diferir, porem nem sempre podem prejudicar o
acordo para o outro lado, tanto as preferencias quanto os objetivos podem satisfazer
as duas partes. Ha uma flexibilidade nas concessdes para que a negociagao possa
se tornar criativa, com multiplas questoes envolvidas, tornando-se um relacionamento
de longo ou curto prazo (DAYCHOUM, 2016).

A parte que adota o estilo de acomodacao, é caracterizada pela auséncia de

interesse pelos préprios objetivos e da outra parte. Ainda, a parte que utiliza esta
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estratégia, ndo quer ser considera como oponente. Tal estilo pode ser adequado
quando a resolugao do conflito acarreta mais custos do que beneficios ou quando se
pretende obter algo em troca (RAHIM, 2002).

O estilo de dominagéao ou competitivo, para Rahim (2002) é descrito como um
elevado interesse por si mesmo, minimizando o interesse pelo outro, procurando
alcancar uma solucdo que nao atenda os objetivos da outra parte. Representa com
clareza a estratégia de ganha-perde, que considera prioritarios 0s seus interesses e
objetivos. Ainda, de acordo com Putnam e Wilson (1982), este estilo de dominacao
faz que o negociador busque argumentos ativos que sustentem uma posicéao
individual e pelo controle da situagao.

Neste estilo de negociacédo, o principal objetivo é assegurar que o seu lado
tenha o maximo de ganho, isto nao significa que a contraparte saira perdendo. Em
uma relacdo comercial de compra e venda, ocorre situacées em que o comprador esta
disposto a pagar mais do que o vendedor esta disposto a aceitar. Assim um acordo
mutuo, € mais lucrativo para ambos. O desafio desse estilo de negociacéo é alcancar
um fechamento que seja mais favoravel para vocé e os danos sejam 0s menores
possiveis (THOMPSON, 2009).

A utilizacdo do estilo de evitamento, € conhecido por uma atitude de fuga ou
negacao do problema existente. A parte que adota este comportamento adota uma
posicao de retirada tanto fisica quanto psicologicamente da situacéo, evitando se
envolver ou interferir com o curso da acao. Em muitas negociagdes, caso a parte nao
queira se evolver, pode-se adotar um meio em adiar a resolucao do conflito ou ainda
ter um terceiro, um mediador que possa tomar o controle da situacao (RAHIM, 2002).

Por fim, no centro dos quatro estilos ja mencionados, se encontra o
compromisso, caracterizado por um interesse intermédio por si mesmo e pela outra
parte. Este estilo é considerado apropriado onde ambas as partes tenham um elevado
equilibrio de poder, quando se torna necessario, em muitas vezes, tomar uma decisao
temporaria em relacdo a um problema complexo. Desta forma, cada uma das partes
abdica de algo tendo em vista encontrar uma solucdo mutuamente aceitavel ou que

satisfacam pelo menos parte de seus interesses (PRUITT E RUBIN, 1986).

2.4 O PROCESSO DE NEGOCIACAO

O processo de negociacdo comega muito antes de ocorrer o encontro entre as

partes, € um processo em que se deve cumprir algumas etapas, estruturar taticas e
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estratégias que devem ser seguidas para minimizar o aparecimento de impasses.
Através desse processo se inicia dentro do individuo, o poder da tomada de decisao.
Nesse ponto é pensado qual a forma que devemos utilizar as informacdes obtidas,
bem como o conhecimento em si do negdcio, as habilidades e o relacionamento entre
0s negociadores. Portanto ter um planejamento organizado e de qualidade a
negociacgao tera grandes chances de alcancar o sucesso (VANIN, 2013).

Ao se tratar da preparacao para a mesa de negociacao, é necessario que se
obtenha uma postura adequada, onde se esteja atento a expressao da outra parte. O
planejamento e a preparacdo anteriores a negociacdo fazem com que o negociador
seja mais confiante e aja com naturalidade. Além do fato de obter um roteiro com os
passos ou ideias importantes para que possam auxiliar no desenvolvimento,
facilitando a fluéncia e a concisao das informacdes. Com essa preparagao e principios
que devem ser praticados pelo negociador, fara com que o tempo seja aproveitado e
sua produtividade grandemente aumentada (BRITO, 2011).

Em meio a tratativa de negociacdo, as argumentacées sdao importantes a fim
de convencer ou comover o outro, para que ambos possam aceitar uma determinada
opc¢ao para o fechamento. Um bom argumento realga uma ideia, coloca brilho nos
olhos de quem ouve. A argumentagcao nesse processo, ndo € apenas uma forma de
comunicacao e sim agir sobre o outro, compreender as mensagens e ainda faze-lo
aceitar o que é transmitido, se trabalha e analisa com o que e possivel no fechamento,
que uma ideia pode ser mais valida do que o outro esta propondo (FIORIN, 2015).

No momento da negociacdo é quando ocorre as propostas de valores, no qual
devera se adaptar de alguma forma, com as necessidades e juntamente com os
desejos, no qual foi identificado no inicio da tratativa, de ambas as partes, claramente
tendo como base as opcdes apresentadas. Ainda o melhor € alcancar a distribuicao
de valor que seja satisfatéria para as duas partes, ter condicées vantajosas, onde cria
um clima de confianca e assim podendo ampliar as possibilidades de negécios futuros
(DUZERT; SPINOLA, 2018).

O objetivo de toda e qualquer negociacéo € garantir o comprometimento das
partes e ndo apenas a realizacdo de um acordo. Assim ao finalizar o acordo, percebe-
se que as etapas iniciais, foram conduzidas de forma eficiente. Bem como as outras
etapas, o fechamento deve ser aproveitado, visto que no final os envolvidos vao
ficando agitados e assim as concessdes podem ser menores e mais dificeis de serem

obtidas. Claramente que obtendo uma devida experiencia, algumas taticas podem
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auxiliar positivamente o encerramento, lembrar dos ganhos e perdas, estar atento aos
sinais, em muitas vezes ofertar uma nova vantagem adicional, no qual podera ser
retirada se o acordo ndo for fechado no momento. Ainda é necessério dar destaque
de ao se alcancar o fechamento, foi devido a estratégia que foi utilizada de forma
correta, sendo importante assim, retomar o que foi combinado e assim dar seguimento
no contrato (SANCHES, 2016).

A medida em que se define as percepcdes e se compreende 0s reais interesse,
apds a preparacao e planejamento, finaliza-se as condi¢cdes para a resolugao do
conflito. Em muitas vezes, ao finalizar a segunda etapa do processo de negociacao,
ocorre uma interrupcao temporaria, no qual permite que ambas as partes analisem e
revejam suas ameacas e oportunidades ofertadas, sendo este, um curto prazo. Assim,
apoés o lapso temporal retomam o acordo e o finalizam, tornando-o assim aceito por
todas as partes e assegurando que tais condicdes e termos serdo atendidos conforme
a solucao encontrada (DUZERT; SPINOLA, 2018).

2.5 EFICACIA NEGOCIAL

Segundo Monteiro (2010), os processos e dimensées que compdem a
negociacao sao dados que constituem a eficacia negocial, significando um resultado
satisfatério para ambos os envolvidos no acordo em fungdo da cooperagdo. O
negociador eficaz para obter sucesso deve possuir raciocinio rapido, ser discreto,
modesto e inspira confianga nos outros (ROCHA, 2011).

Para Serrano (1996), tal atividade negocial apenas € eficaz quando se obtém a
resolucao do conflito, de modo que ambas as partes cheguem a um acordo e que seja
aceitavel e satisfaca as duas expectativas. Entende-se também que a finalizacao
eficaz da negociacao nao implica auséncia de concessdes ou negacgao do conflito e
manipulagdo da negociacao para que 0s objetivos sejam alcancados.

O conceito de eficacia negocial é representado pelo modelo de Mastenbroek
(1987, 1989), como sendo a abordagem mais completa, que permite “um confronto
com a realidade concreta da negociacdo em diferentes dmbitos”. Segundo este
modelo, para identificar as condutas dos negociadores de modo eficaz, destacam-se
quatro critérios: obter resultados positivos, influenciar o equilibrio de poder, promover

uma dinamica flexivel e desenvolver um clima construtivo.

a) Obter resultados positivos
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Como a principal finalidade da negociacdo € a otimizacao de resultados, as suas
atividades sao direcionadas para minimizar os custos e maximizar os beneficios.
Nesse sentido, obter expectativas e solugcbes aceitaveis, apresentar uma posicao que
influencia a outra parte do que é alcangavel e trabalhar passo a passo, sdo atividades
importantes para atingir o compromisso do acordo. Emerge assim a importancia da
gestao de informagao por parte dos negociadores, para assim tornar realizavel uma
negociagao e no momento correto revelar tais informagées (MONTEIRO, 2010).

b) Influenciar o equilibrio de poder

No quesito poder, o negociador enfrenta o dilema da “submissdo ou dominacao”.
Recomenda-se que o negociador obtenha a iniciativa e que procure elementos que o
deixem no controle da situagao. Para Mastenbroek (1989), o ponto correto da posicéao
do negociador € o meio termo, podendo tender mais para o lado da dominacao do que
da submissao utilizando, assim, da melhor forma o poder de persuasao que requer,
como suporte, argumentos solidos e baseados em fatos em lugar da manipulacéo de

dados.
c) Desenvolver um clima construtivo

Através de um clima construtivo e flexivel, cria-se um ambiente agradavel, onde a
comunicagado pode fluir de modo natural, sem confrontos interpessoais, cujo foco
principal é a cooperacao entre as partes. Como principal objetivo, este terceiro critério
estabelece relagdes positivas, tendo credibilidade e interdependéncia. Segundo o
Modelo de Mastenbroek (1989), é necessario separar as pessoas do seu
comportamento evitando, assim, intengdes pessoais sem relacdo com o conflito da
negociacao. Reduzir quaisquer tensdes envolvidas no momento da tratativa e ndo
conceder atencado aos sentimentos e emocdes podem ser cruciais para o fechamento

da negociacao.
d) Promover uma dinamica flexivel

Neste critério o dilema do negociador sera adotar uma atitude de rigidez ou de
flexibilidade, tendo clareza que ao utilizar a flexibilidade nao estara deixando de lado
a firmeza negocial. Assim, este ponto destaca diretamente a importancia da fase
preparatéria da negociacao, quando o negociador podera conhecer as pretensdes da
outra parte e estabelecer suas estratégias de negociacao.
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Recordam-se os autores Jaca e Diaz (2005), que a negociagcdo pressupde
chegar a um acordo com a obtencédo de resultados positivos e cabe ao negociador
estabelecer se 0s mesmos satisfagam os seus interesses. Em relagdo ao modelo,
alguns negociadores podem se posicionar de forma mais flexivel ou em algumas
vezes uma atitude de dureza e pouco concessiva, onde cada resultado ira depender
de tal posicionamento. Ainda o desequilibrio de poder entre as partes, pode acarretar
um clima de tensdo, logo deve-se existir uma dindmica flexivel, facilitando a
exploracao de ideias, argumentos e sempre com o objetivo em chegar a um resultado
positivo entre as partes.
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3 METODOLOGIA DE PESQUISA

Método pode ser considerado como um estudo sistematico e com
procedimentos estabelecidos para realizar uma pesquisa, compreendendo um
conjunto de conhecimentos e tendo, basicamente como principal estudo, a formulacéao
de conclusées de acordo com os objetivos que foram definidos (GERHARDT;
SILVEIRA, 2009).

No que tange a escolha da metodologia de pesquisa, se aplica que é toda
atividade voltada para a resolucdo de problemas, como a investigacao, indagacao,
onde ira permitir, de forma cientifica, elaborar um conhecimento que auxilie na
compreensao da realidade e que assim oriente as acdes. O objetivo de toda pesquisa,
de forma intencional, é elaborar conhecimento que possibilite transformar e
compreender a realidade (PADUA, 2016).

De acordo com Kéche (2015), o planejamento inicial de uma pesquisa depende
de qual problema seré investigado, da situacdo no qual se encontra atualmente e de
sua natureza. Logo, em uma pesquisa de forma exploratéria, com grande utilizacao
em ciéncias sociais, é necessaria uma busca que identifique a natureza e aponte tais

caracteristicas das variaveis estudadas, sendo este seu objetivo principal.
3.1 PESQUISA QUANTITATIVA

Este estilo de pesquisa busca, através da obtencdo de dados e seu
processamento, obter respostas mais conclusivas sobre temas diversificados.
Geralmente, sua amostra busca um elevado niumero de respondentes, representando
assim um real recorte do publico alvo, para que, através dos dados coletados, seja
possivel verificar de maneira estatistica se uma hip6étese é vélida ou nao
(QUALIBEST, 2020).

No presente estudo sera aplicada uma pesquisa quantitativa, a fim de
identificar, junto aos responsaveis por negociacoes de compra ou venda das
empresas de Caxias do Sul, quais sdo os estilos de negociacao utilizados e suas

influéncias na eficacia negocial.

3.2 POPULACAO E AMOSTRA
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De acordo com Malhotra (2011), a escolha do perfil dos entrevistados parte do
conhecimento que 0s mesmos tém sobre o assunto, ou seja, neste estudo sdo os
responsaveis por negociacdes de compra ou venda das organizagdes de Caxias do
Sul. Este é um ponto importante, pois € necessario que as caracteristicas do perfil do
respondente possam atender os objetivos propostos no questionario (SAMARA;
BARROS, 2007).

O critério da escolha dos entrevistados estd embasado em seu envolvimento
direto com a negociacao, seja de compra ou venda, ocupando um cargo de maior
responsabilidade nessa area na organizacdo. O contato inicial com os entrevistados
sera realizado via e-mail e WhatsApp, conforme viabilidade dos mesmos. Segundo
Lakatos (2014), a pesquisa implica no levantamento de dados de variadas fontes
diferentes, independente de que forma sejam os métodos e técnicas a serem

utilizadas.
3.3 PROCESSO DE COLETA DE DADOS

Para elaborar um roteiro de entrevistas, é necessario desenvolver alguns
objetivos a serem observados, sendo estes: motivar os entrevistados para que
completem suas respostas, transcrever as informagdes necessarias em um conjunto
de questdes e minimizar as respostas que possam ser incoerentes. Ao definir as
questdes, deve-se decidir em qual ordem irdo aparecer no questionario; as mesmas
devem ser em uma ordem logica. Ainda, em um modelo de questionario que seja
eficiente, este pode satisfazer a necessidade de toda a pesquisa (MALHOTRA, 2011).

O questionario € um conjunto de questées que devem ser listadas de maneira
cuidadosa, pois € um instrumento de coleta de dados e que pode mensurar uma série
de informacdes (ROESCH, 2009).

Outra regra importante para elaboracdo do questionario € organizar as
questbes, de forma adequada, seguir uma ordem que tenha légica e mantenha a
organizagao dos tépicos, para facilitar o entendimento do respondente (SHIRAISHI,
2012).

Os instrumentos de coleta de dados sao elaborados de acordo com as variaveis
contidas na pergunta ou na hipétese de pesquisa, para este estudo servem como
ferramentas de medicdo. Tais questdes, sao formuladas para a captacédo de dados e

informagdes no qual obtém a finalidade de transformar esses elementos em
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indicadores empiricos, ou seja, na observacao de comportamentos das variaveis, na
avaliacédo do contexto em que foram colhidas e analisadas e bem como levantamentos
estatisticos (PEROVANO, 2016).

As perguntas foram adaptadas com base no roteiro de questées (ROCHA,
2011), que continham perguntas validadas e especificas, em concordancia com este
estudo, sendo coletas a partir do contato via WhatsApp, e-mail e demais redes sociais.

3.4 PROCESSO DE ANALISE DE DADOS

Apo6s os dados coletados, os mesmos foram classificados, organizados e
posteriormente analisados com base na fonte tedrica e nos objetivos propostos para
este estudo. Para a respectiva analise, foram validados 116 respondentes na area de
vendas ou compras pertencentes as organizacdes de Caxias do Sul.

O processo utilizado para analise dos dados, ocorreu através do modelo de
Andlise de Variancia (ANOVA — Analisys of Variance), que é uma ferramenta para
comparacdo de variaveis, no qual o método permite investigar a existéncia de
diferencas entre os grupos estudados. Para tal efeito, serdo comparadas as médias
das respostas obtidas (PAESE, 2001).

A analise tem como objetivo organizar os dados para que assim possibilitem o
fornecimento de respostas ao problema inicial da pesquisa. E como segundo passo,
€ realizada a interpretacdo dos mesmos, onde busca-se um sentido mais amplo das
respostas, relacionando-as com os conhecimentos obtidos anteriormente (GIL,1999).
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4 ANALISE DE RESULTADOS

Neste capitulo sdo apresentados os resultados obtidos através da anélise dos
dados coletados de 116 respondentes, entre colaboradores do setor de vendas e
compras de organizacoes de Caxias do Sul de diferentes setores econdmicos. Onde
podemos identificar seus respectivos estilos de negociag¢ao para uma melhor eficacia
negocial.

As entrevistas foram realizadas por meio do questionario de Estilos de
Negociacao (Apéndice A), pelo questionario sobre Eficacia Negocial (Apéndice B) e
pelos dados demogréficos (Apéndice C), enviamos através de e-mail, WhatsApp e
redes sociais, entre os periodos de inicio do més de abril e final do més de maio de
2021.

4 1 Perfil dos entrevistados

A amostra & composta por 116 respostas validadas, sendo 45 sujeitos do sexo

masculino 70 do sexo feminino e 1 nao identificado.

Figura 3 — Género dos respondentes

Género

m Feminino
= Masculino

Prefiro nao dizer

Fonte: dados extraidos dos questionarios realizados.

Além disso, os elementos possuem idades variadas, sendo de 26 a 33 anos
com maior frequéncia (41,4%) e 18 a 25 anos em segundo lugar (34,5%).

Dentre os 116 entrevistados, cerca de 85 trabalham no setor de vendas
(73,30%).
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Quanto ao grau de escolaridade dos entrevistados, a grande maioria (61,2%)
estdo com ensino superior em andamento ou incompletos, enquanto cerca de (3,4%)

possuem ensino médio completo.

Figura 4 — Grau de escolaridade

Escolaridade

0,
i
22%
61%
= Ensino médio completo Ensino superior incompleto
Ensino superior completo Pés-graduagdo incompleto

Pés-graduagao completo

Fonte: dados extraidos dos questionarios realizados.
4.2 Analise e discussao dos resultados dos Estilos de Negociagao

Tendo como objetivo realizar uma analise mais profunda e precisa das variaveis
em estudo, e procurando assim ir ao encontro dos objetivos propostos inicialmente,
pretende-se verificar a existéncia de diferencas relevantes entre os dados e as
pontuacdes estabelecidas no questionario de Estilos de Negociacao.

e Estilos de Negociacao segundo a Fung¢ao/Responsabilidade
A variavel fungao/responsabilidade desempenhada pelos respondentes, da area
de compras ou vendas, nao apresentou fator estatistico significante para influéncia
dos estilos de negociacéo; nao existem diferencas.
Apesar do teste ANOVA nao apresentar dados significantes, o resultado obtido
pelo Test T, apresenta uma tendéncia do estilo de Colaboracéo predominante na area
de vendas. No entanto, referente a 4rea de compras o estilo que se destaca seria do

Compromisso.

Quadro 1 - Estilos de Negociacao segundo area de atuacao
(continuagao)

Média
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(conclusao)
COLABORAQAO Vendas 4,0302521
COMPROMISSO Compras 3,7338710

Fonte: dados extraidos dos questionarios realizados.

e Estilos de Negociacao segundo a Idade
No que se refere aos estilos relacionados com a idade, o0 quadro abaixo evidencia
que constitui uma diferenca predominante entre algumas faixas etarias e dois estilos

de negociacao.

Quadro 2 — Estilos de negociacao segundo Idade

Valor p
COLABORACAO |18 a 25 anos 34 a 41 anos ,01036
26 a 33 anos 42 anos ou mais ,01745
34 a 41 anos 42 anos ou mais
,00015
COMPROMISSO | 42 anos ou mais | 34 a 41 anos ,00162

Fonte: dados extraidos dos questionarios realizados.

Os 40 respondentes da faixa etaria de 18 a 25 anos (34,48%) diferem diretamente
de modo expressivo, dos 9 respondentes acima de 42 anos (7,76%), quanto ao estilo
de negociagdo. Enquanto o estilo daqueles é o de Colaboracdo, o destes é o de
Integracdo. No estilo de negociacdo de Compromisso, a Unica diferenca entre as
faixas de idade de 34 a 41 anos (16,38%) e a faixa de 42 anos ou mais, € a baixa

discordancia.

e Estilos de Negociacao segundo a experiéncia profissional
Quanto a experiéncia profissional em negociacéo, cerca de 60 respondentes
(51,7%) tém até 5 anos de vivéncia na area e apenas cinco atuam ha mais de 20 anos
(4,3%), sendo o estilo de negociacdo em destaque o da Acomodagao para quem tem

uma experiéncia profissional até 10 anos.

Figura 5 - Experiéncia profissional em negociagéo
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Fonte: dados extraidos dos questionarios realizados.
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Através da média dos resultados obtidos, podemos identificar que o estilo de

negociacao predominante entre os respondentes, € o estilo da Colaboragdo. No

entanto, o que destaca como segundo estilo, que é o Compromisso.

Quadro 3 - Predominancia estilos de Negociacao

N Média
COLABORACAO 116 3,9778
ACOMODACAO 116 3,2141

EVITAMENTO 116 3,4368
COMPROMISSO 116 3,8103
COMPETICAO 116 3,5207

Fonte: dados extraidos dos questionarios realizados.

Perante um problema na negociacao, grande parte da amostra busca analisar

em conjunto com a contraparte, avaliar a situacéo, para conseguir assim uma

compreensao mais adequada da mesma, alcancando uma solucao aceitavel e

favoravel para ambos. Colaborando entre si, para que satisfacam as expectativas de

todos os envolvidos.

De acordo com o segundo estilo dominante de negociacdo, Compromisso, no

qual os negociadores buscam caminhos intermédios para conseguir acordos com seu

oponente. Procurando sempre uma solugdo para o conflito, mesmo que algumas

vezes é necessario ceder para conseguir algo.
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4.3 Analise e discussao dos resultados da Eficacia Negocial

A andlise da eficacia negocial em conjunto com as variaveis demograficas, da
faixa etaria, conforme os critérios do modelo de Mastenbroek, é apresentada no
modelo da figura 6.

e Obtencao de Resultados Positivos segundo a Idade

As atividades na negociacao buscam informacdes, interesses e prioridades visando
resultados para a empresa, sendo a eficacia negocial resultante classificada, segundo
os critérios ja referidos, como Obtencao de Resultados positivos. Em concordancia
expressiva com este fator estdo as faixas etarias de 18 a 25 anos (40 respondentes)
e de 26 a 33 anos (48 respondentes).

Figura 6 - Obtencao de resultados positivos segundo a Idade

Resultados positivos segundo Idade

W18 a 25 anos
26 a 33 anos
34 a4l anos

42 anos ou mais

Fonte: dados extraidos dos questionarios realizados.

e Obtencao de Resultados Positivos segundo a atividade econémica da empresa

Qutra variavel em concordancia com a Obtencdo de Resultados positivos,
encontra-se as empresas que atuam com atividade econémica no setor de Servico,

cerca de 43 respondentes.

Figura 7 — Atividade econdémica da empresa
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Atividade EconOmica
50

40
30
20

10

Manufatura Comeércio Servigo

Fonte: dados extraidos dos questionarios realizados.

¢ Influéncia do Equilibrio de Poder segundo ldade

Segundo os critérios de Mastenbroek, a posi¢cdao do negociador em uma tratativa é
0 meio termo, tendendo ao lado da dominagé&o, utilizando da melhor forma o poder de
persuasao, usualmente manipulando informacées ou até mesmo a contraparte.
Dentre a variavel idade, dos 34 a 41 anos discordam das demais faixa etarias nesse

critério, acreditam que utilizar do poder de modo equilibrado ocasiona no sucesso da

negociacao.
Quadro 4 - Influéncia do Equilibrio de Poder segundo Idade
VALOR P
EQUILIBRIO_DE PODER | 34 a 41 anos 18 a 25 anos ,010
26 a 33 anos ,006
42 anos ou mais ,015

Fonte: dados extraidos dos questionarios realizados.

¢ Influéncia do Equilibrio de Poder segundo atividade econdémica

Entretanto em relacdo da atividade econOmica, o setor de Manufatura e Servico
discordam entre si no que se refere ao quesito poder. Em uma negociacao, existem
situacdes onde é necessario um conhecimento técnico para a producédo de analises
adequadas e dessa forma potencializando o acréscimo de poder.

O critério Influencia do equilibrio de poder em relacdo ao tempo de experiéncia
profissional em negociagdo dos respondentes, nao apresentou diferencas
significativas para este estudo.
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e Procedimento Flexivel segundo a Idade

Com o intuito de alcancar um acordo de trocas reciprocas, explorando as ideias e
tendo atencao aos objetivos e interesses de ambas as partes, o critério Procedimento
Flexivel em relacao a idade dos respondentes, resultou em significativa discordancia

entre 0s grupos.

Quadro 5 - Procedimento flexivel segundo a idade

Valor p
PROCEDIMENTO_FLEXIVEL | 18 a 25 anos 34 a 41 anos 011
26 a 33 anos 34 a 41 anos ,009
34 a 41 anos | 42 anos ou mais ,003

Fonte: dados extraidos dos questionarios realizados.

A faixa etaria 34 a 41 anos, cerca de 19 respondentes, discordam das demais
idades.
Em relacdo as demais varidaveis do estudo, escolaridade, area de fungéo

profissional e experiéncia em negociacao, nao resultaram em diferencas significativa.

e Procedimento Flexivel segundo a atividade econdmica da empresa

Em concordéancia ao procedimento flexivel, no qual cria uma seguranca entre as
partes, estabelecendo uma boa relacdo com o oponente, se encontram os setores de
Comeércio e Servigo. Assim, o setor de Manufatura diverge dos demais, tendendo a

nao realizar concessdes suficientes para a contraparte.

e Construcao de um Clima Construtivo segundo Idade

Em uma negociagdo, procura-se evitar atitudes adversas que possam se tornar
ameacadoras face ao oponente, dando inicio a um clima construtivo a partir de uma
comunicacao adequada, estabelecendo relacdes positivas. Entre a faixa etaria de 26
a 33 anos (48 respondentes) e de 42 anos ou mais (9 respondentes) estdo em
concordancia com o critério de Mastenbroek, no quadro abaixo percebe-se as

diferencas de acordo com o resultado do valor P.
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Quadro 6 — Construcao de um Clima Construtivo segundo Idade

Valor p
CLIMA_CONSTRUTIVO 18 a 25 anos 34 a 41 anos ,042
34 a 41 anos | 42 anos ou mais ,022

Fonte: dados extraidos dos questionarios realizados.

e Construcao de um Clima Construtivo segundo atividade econémica

Conforme o quadro abaixo, é notavel que o setor de Manufatura das empresas de

Caxias de Sul diverge dos demais, no entanto, importante mencionar que a maioria

dos respondentes (69,8%) do questionario Eficacia Negocial, buscam em suas

negociacdes um ambiente agradavel, sem confrontos nas relagdes interpessoais.

Quadro 7 - Clima construtivo segundo atividade econémica

Fonte: dados extraidos dos questionarios realizados.

Ne N2

respondentes respondentes
CLIMA_CONSTRUTIVO| Manufatura 35 Comércio 38
Servico 43

4.4 Relacao dos Estilos de Negociagao na Eficacia Negocial

O comportamento do negociador para uma maior eficacia negocial é analisado

através do seu estilo de gestao perante a um conflito (MA, 2005). Diante dos estilos

de negociacdes citados neste estudo e de acordo com o modelo de Mastenbroek

sobre a eficacia negocial, segundo os resultados dos 116 respondentes podemos

estabelecer as seguintes relacdes entre os mesmos, conforme o quadro abaixo.

Quadro 8 - Relacao dos Estilos de Negociacao na Eficacia Negocial

(continuagao)

Estilos De Negociacao

Eficacia Negocial

Colaboracao

Resultados Positivos

Procedimento Flexivel

Clima Construtivo

Acomodacéao

Clima Construtivo




39

(conclusao)

Evitamento Resultados Positivos

Clima Construtivo

Resultados Positivos

Compromisso : :
Clima Construtivo

Clima Construtivo

Competicao
Equilibrio de poder

Fonte: dados extraidos dos questionarios realizados.

Como estilo predominante, a Colaboracdo (34 respondentes) em uma
negociacao requer criatividade e inovacao, tendo comportamento exploratério para
resolucdo de problemas indo de acordo com a principal finalidade do critério de
Obtencao de resultados positivos, que é direcionado para obter expectativas e
solucdes aceitaveis para atingir o compromisso do acordo, suprindo as necessidades
de todos. Seguindo nessa linha, concluimos que tais variaveis promovem uma
dinamica flexivel e consequentemente um clima construtivo, estabelecendo relacées
positivas e de credibilidade.

O desenvolvimento de um clima construtivo em uma negociagao, significa um
ambiente agradavel, onde o fator central é a cooperagédo. No entanto, ao optar para o
lado sutil, no qual identificamos segundo os dados da pesquisa, sendo o estilo da
Acomodacao (15 respondentes), o problema a ser solucionado fica a mercé do
oponente, deixando claro que a situacdo é de dependéncia. No outro extremo,
identificamos um estilo Competitivo (19 respondentes), que conduz o conflito de forma
hostil, demonstrando interesse exclusivo pelos objetivos e beneficios préprios, no qual
se relaciona diretamente com equilibrio de poder, que preza pelos seus ganhos.
Integra também em um clima construtivo, pois avalia a situacdo que tera maior
resultado de modo que, o negociador competitivo evite tornar a negociacado mais
agressiva.

Por fim, os estilos de negociagdo com perfil de Evitamento (18 respondentes)
e Compromisso (30 respondentes), relacionam-se com os critérios de Clima
Construtivo e Resultados Positivos. Tais perfis, trabalham com informacédo e
argumentacao sendo a base na tratativa, deixando claro os objetivos e interesse, tanto
préprios quanto da contraparte. No que difere os estilos, € na maneira de se

posicionar, o estilo Evitamento, obtém uma atitude de afastamento, muitas vezes evita
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se envolver diretamente, por outrora o estilo de Compromisso, obtém interesse

intermédio pelo conflito.
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5. CONCLUSAO

Para a resolugdo de um conflito, a negociacao é indispensavel. Tanto o setor
de Compras quanto o de vendas caracterizam-se por um conjunto de interesse e
objetivos, no qual estao a procura de solugdes conjuntas, uma vez que implica em um
processo de comunicagcado que submerge formas de relacao e influéncia.

O conjunto de variaveis de caracteristicas demograficas dos respondentes,
nomeadamente escolaridade e atividade econdbmica da empresa, nao afetam
diretamente os estilos de negociacao, segundo os resultados da analise. Logo, tais
variaveis ndo sao considerados fatores estatisticamente significantes com os estilos
de negociagao. Contudo, importa mencionar que mesmo sem significancia estatistica,
a predominéncia do estilo de negociagdo de acordo com a escolaridade e atividade
econdmica, equivale ao estilo de Colaboragéo.

A diferenca entre a area de responsabilidade dos respondentes do setor de
compras e vendas (46,56%), explica a estrutura de mercado em Caxias do Sul, que é
mais concentrado no ramo do comércio e servico (69,8%), que confere na relacao dos
quatro critérios de Mastenbroek. Para Silveira (2000), as atividades de varejo séao
muito mutaveis, se existe a oportunidade de crescimento diante das evolugdes do
mercado externo, ela tem que ser aproveitada.

Outra questao, como resultado da analise, se destaca a diferenca de género
entre os respondentes, cerca de 70 mulheres trabalham na resolugéo de conflitos. Ha
alguns esteredtipos que definem a mulher na negociagédo: agradavel, voltada ao
relacionamento entre as partes e cooperativa (ROBBINS, 2005). O autor ainda traz
uma reflexdo de que os homens tendem a conseguir melhores resultados nos acordos
do que as mulheres. Tais evidéncias em pesquisa ndo confirmam esta crenca.
Segundo estudos de Monteiro (2010), quando o negociador é do género masculino,
este apresenta maior tendéncia a empregar estratégias de como competitivo, por meio
da dominagéao, ao contrario do género feminino, que tende a utilizar estratégias como
integracdo e compromisso, orientada para a solugao do problema.

Mediante a analise deste estudo, a predominancia do estilo de negociacao
entre os respondentes do setor de compras e vendas, das empresas de Caxias do
Sul, é da Colaboracdo. Os mesmos tratam a negociagao em conjunto com o oponente
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para obter o maximo de beneficio possivel para ambos, alinhando seus interesses e
objetivos em um acordo.

O processo de negociacao implica em diferentes atividades e taticas. Segundo
o modelo de Mastenbroek, a conduta dos negociadores, deve estar de acordo com 0s
quatro critérios descritos neste estudo. Observando os resultados do questionario de
auto avaliacao da eficacia negocial, os estilos de negociagao se relacionam com trés
principais critérios: clima construtivo, procedimento flexivel e resultado positivo. Logo,
conclui-se que a percepcgao dos respondentes sobre o préprio perfil de negociacdo em
face ao grau dos critérios, garante uma conduta negocial eficaz. Em concordancia
com a literatura, a adogcdo de um estilo mais colaborativo e de compromisso, tem
relacdo positiva com uma negociagao eficaz, no qual conduz a um resultado mais
construtivo e criativo, levando a um ambiente agradavel e de satisfagédo nas decisdes
tomadas (RUBIN; PRUITT e KIM, 1994). Em contrapartida, os estilos de dominacéao
de mais competitivos, sdo associados a um resultado negativo ou insatisfacdo de uma
das partes (FISHER E URY, 1981).

A andlise da influéncia dos estilos de negociacdo na eficacia negocial, foi
avaliada através dos resultados obtidos pelo modelo de correlacao, e estes indicaram-
nos a existéncia de uma relagao positiva entre as variaveis. Dentre os cinco estilos,
os de modo mais integrativos, nomeados Compromisso e Colaboracao, revelaram
maior capacidade, através do questionario de eficacia negocial, como unicos estilos
de significAncia estatistica. Outros estudos anteriormente realizados, apresentam
resultados semelhantes. Para Schneider (2002), segundo os resultados de seu
estudo, cerca de 54% dos negociadores que utilizam do modo cooperativo séo
considerados eficazes, contra 9% de negociadores com estilos competitivo e de
dominacao.

Atualmente vivemos diante de um mercado de oferta e ndo de procura, onde o
consumidor final esta a em busca de solucdes criativas, de facil acesso e com adocao
de comportamentos e procedimento negociais eficazes. Conforme ja descrito, as
negociacdes tendem a se tornar um componente forte na questao relacional a longo
prazo e, portanto, ir de encontro a um estilo de colaboracéo, torna a resolugdo do
conflito de forma positiva e maximiza os resultados e recursos conjuntos.

Importante mencionar que o estudo apresenta uma limitacdo. Ao utilizarmos
uma amostra de populagao especifica, fato que torna a pesquisa mais completa nos

resultados, devemos salientar que o estudo foi limitado ao tamanho da amostra de
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116 respondentes, ndo representa o total de quantidade correta de negociadores na
area de vendas e compras das empresas de Caxias do Sul.

Este estudo permitiu conhecer profundamente os estilos de negociacao,
apontando as atitudes e comportamentos dos negociadores que fazem a diferenca
entre 0 sucesso € o fracasso em uma negociagdo. Atentando para o objetivo de
alcancar o sucesso na tratativa, obtendo planejamento essencial e preparo adequado.
Apesar de alguns estilos de negociacao se destacarem mais que outros, identificamos
0s mais predominantes na amostra de vendedores e compradores das empresas de
Caxias do Sul e a partir disso os quais obtém maior influéncia na eficacia negocial,
fazendo com que as empresas obtenham um diferencial na hora de negociar,
utilizando a estratégia mais adequada para o alcance de resultados positivos.

O tema deste estudo, por ser atual e de grande importancia para a tomada de
decisdes, podera ser alvo de pesquisas futuras que visem examinar aspectos que nao

foram aprofundados neste trabalho.
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APENDICE A - Questionario sobre Estilos de Negociacao

As frases abaixo referem-se a comportamentos que podem estar mais ou
menos de acordo com a sua forma de agir perante uma situacdo de negociacao
comercial. Por favor, responda assinalando a alternativa que mais se ajuste ao seu
comportamento nos casos que se expdem. Para tal deve recordar a seguinte
correspondéncia:

1. Discordo totalmente
2. Discordo

3. Indiferente
4. Concordo
5

. Concordo totalmente

1. Analiso questbes conjuntamente com a outra 0102(03(0)4(5
parte para encontrar solucbes aceitaveis para

ambos.

2. Geralmente procuro satisfazer as necessidades 0102(03(0)4(5

do meu interlocutor.

3. Perante a um conflito, procuro evitar que me 0102(03()4(5
coloquem numa situacdo dificil e tento néo

implicar mais ninguém no problema.

4. Procuro unificar as minhas ideias com as da outra 0102(03()4(5

parte para alcangar uma decisao conjunta.

5. Perante a um problema, procuro encontrar com a 0102(03(0)4(5
outra parte solugdes que satisfacam ambas
expectativas.

6. De um modo geral, evito discutir abertamente com 0102(03(04(5

0 meu interlocutor.

7. Procuro encontrar caminhos intermédios no intuito 0102(03(0)4(5

de avancar para uma solucgéo.
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8. Procuro utilizar todos os recursos ao meu alcance

para que as minhas ideias sejam aceites.

9. Uso o meu prestigio profissional e a autoridade

conferida para pressionar em meu favor.

10.Geralmente atuo como deseja 0 meu interlocutor.

11.Usualmente acato os desejos do meu interlocutor.

12.Troco informagdo exata com o meu interlocutor

para resolver problemas conjuntamente.

13.Perante uma dificuldade com o meu interlocutor,

geralmente fagco concessdes.

14.Usualmente proponho um caminho intermédio

para romper com as situagdes de impasse.

15.Procuro conseguir acordos com 0 meu

interlocutor.

16.Tento ndo mostrar desacordo com 0 meu

interlocutor.

17.Evito confrontos com o meu interlocutor.

18.Uso o0s meus conhecimentos e experiéncia

profissional para que as decisées me favorecam.

19.De um modo geral acato as sugestées do meu

interlocutor.

20.Ao procurar solucbes para um problema, por
vezes tenho de ceder um pouco para conseguir

algo.

21.Geralmente mostro-me firme para procurar impor

0 meu ponto de vista.




50

22.Procuro apresentar todos 0s interesses
abertamente para que o problema seja resolvido
da melhor forma possivel.

23.Colaboro com a outra parte para chegar a

solucdes aceitaveis para ambos.

24.Tento satisfazer as expectativas do meu

interlocutor.

25.Por vezes uso todos os recursos ao meu alcance
para ganhar numa situacdao competitiva.

26.Procuro ndo mostrar o meu desacordo com o meu

interlocutor para evitar problemas.

27.Tento evitar situagdes desagradaveis com o meu

oponente.

28.Perante  um  problema, tento  analisar
conjuntamente com o meu interlocutor a situagao,
para conseguir uma adequada compreensao do

mesmo.

Fonte: Rocha (2011).
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APENDICE B - Questionario sobre Eficacia Negocial

Seguem frases sobre diversas maneiras de atuar durante uma negociagcao de
carater comercial. Por favor, assinale o grau de concordancia com cada uma das
afirmacoes, conforme os nimeros que seguem:

1. Discordo totalmente
2. Discordo

3. Indiferente

4. Concordo

5. Concordo totalmente

1. Faco ameacas demonstrando que as minhas 010203(04(5

decisdes sao irreversiveis

2. Demonstro interesse no bem-estar do oponente 0102(0)3(04()5
e vontade de buscar solucées harmoniosas.

3. Promovo a comunicacdo aberta, revelando as 010203(04(5
informacdes necesséarias a obtengdo de um

acordo.

4. Um bom negociador procura a derrota do seu 010203(04(5
oponente.

5. Escuto atentamente a outra parte, a fim de 010203(04(5
certificar-me da possibilidade de articular

interesses entre ambos.

6. Criar impaciéncia ou agitagdo, no oponente 010203(04(5

leva a que se consigam bons resultados.

7. Afrase "O que é bom para a outra parte € mau 010203(04(5

para mim" estd quase sempre certa.

8. O importante é conceder aos poucos, visando 010203(04(5
criar reciprocidade na outra parte.

9. Frequentemente, ameacgo interromper a 010203(04(5
negociacao se a outra parte ndo aceita uma

proposta minha
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10.Estabelecer prioridades entre assuntos €

essencial para se fazerem boas trocas.

11.E importante analisar os interesses subjacentes
de ambas as partes para se conseguir alcancar
0 acordo.

12.E conveniente criar seguranca na outra parte,
se quer obter um acordo satisfatorio por um

longo periodo.

13.E util iniciar uma negociacdo com uma troca de
informacdes sobre interesses e prioridades.

14.Escolho seletivamente os exemplos que dou

para obter o que pretendo

15.0 meu

predominantemente baseia-se no bom senso e

estilo de negociacao

no argumento.

16.Preocupo-me em proporcionar uma imagem de
que sou um negociador fiavel, em quem se

pode acreditar

17.Participo sempre ativamente na negociagao
porque traz bons resultados.

18.E muito importante estabelecer uma boa
relacdo com o oponente, mostrando que se

aposta na credibilidade e matua dependéncia.

19.Quando tenho que advertir meu oponente
sobre algo, evito fazé-lo de modo irritado ou

sarcastico.

20. Tento ter uma certa flexibilidade nos meios para
alcangar o acordo, sem fugir, entretanto, dos

meus préprios objetivos.

Fonte: Rocha (2011).
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APENDICE C - Dados demograficos

Assegurando o anonimato e a confidencialidade das informacdes prestadas,
solicitamos o favor de preencher os dados solicitados a seguir, agradecendo sua
prestimosa participacéo.

Dados demograficos

Idade:

18 a 25 anos () 34 a 41 anos ()

26 a 33 anos () 42 anos ou mais ()
Sexo:

() Masculino () Feminino

A atividade da empresa esta focada em:

Manufatura: () Comércio: () Servico: ()

Area da funcio profissional que exerce na empresa:

() Vendas () Compras

Cidade onde reside:

Experiéncia em negociacao

Até 5 anos () De 10 a 20 anos ()
De 5a 10 anos () Mais de 20 anos ()

Escolaridade:

Ensino fundamental incompleto () Ensino superior incompleto ()
Ensino fundamental completo () Ensino superior completo ()
Ensino médio incompleto () Pés-graduacao incompleto ()

Ensino médio completo () Pés-graduacao completo ()



