Negociaca
| mportancia da Negociacao

» Nadaacontece amenos que uma venda segjafeita com lucro

Um Red$ negociado é um Red$ de lucro puro e ndo um Red Bruto!.

A negociac® atuamente émais dificil porque vocé esté tratando com espedali stas ou pessoas astutas que fizeram alguns cursos.
A negociac® do daadiaposali 0S mesmos principios que a negociacd® governamental, grandes empresas, etc.

Proposicoes Iniclais
Aqui temos um resumo de todas as macetes e trugues par a Vocé aplicar em seus negocios
V océ sempr e peca mais do que vocé espera obter - A lei da Gordura

Por que pedir mais?

Vocé simplesmente podera consegui-lo

Vocétera espaco paranegociagio

Criaum climano qual a outra pesa sente que venceu

Eleva o valor percebido do que vocé esta oferecendo

Se vocé esta lidando com uma personali dade egoista, dard aela asatisfag@o de vencer.

Evita que anegociac® chegue aum impasse (Exemplo de Sadam - Neste cenario os americanos pretendiam chegar aum impasse)
Quanto menos vocé souber sobre o produto ouservigos, mais deve perguntar porque estdmal informado e quandovocé pergunta
mais e entdo faz conceses, estabel ece rapidamente uma dinidade cm o seu oponente.

Quanto Maisvocétem que pedir? “Faixar” (cologue no faixa) seu

oponente!

Vega oseguinte exemplo: Vamos dizer que vocé quer comprar um relogio nalojaeo
preco do etiqueta € R$200. Se vocé quer pagar R$170,00 vocé ndo vai pedir 170,00 mas
vocé vai pedir a pagar 140,00 (pedindo mais desconto) e nos maioria dos cass VOceé vai
acabar no meio —R$17Q00

Faixa (Icone: Faixa ver melha)

Noop,whE

Preco Objetivo Sua propostainicial
R$200 R$170 R$140

Sua proposta inicial deve ser no mesmo vaor da diferenca entre seu objetivo e o preco.

Sempre @mece mencionando opreco mais ato, indicando que vacé é flexivel: “ O prego do nosso produto X , com esta garantia,
caracteristicae beneficiosé TAL masdependendo das suas necessidades e das quantidades necessarias, poder emos aj ustar
esteprego” ...

“Flinch” espanta se diante de propostas. Por qué? (i cone: Espantalho)

e “Flinch” - Puxamuito caro! - Umareado visual auma paosicao

e Sevocéndo hesitar, 0 seu opaente poderainterpretar iso como um sinal de que pode pedir para vocé pagar mais, mas se vocé
demonstrar hesitacdo, ele paralisa esse processo.

* Sevocéndo hesitar, seu oponente podera pensar que pode @nseguir o nimero que deseja. (O primeiro prego que um vendedor The
pede)

* Sevocéndo hesitar, seu oponente podera pensar que pode pedir mais.

* Uma moncessdo geralmente éseguida de uma hesitacdo. Se vocéndo hesitar, isto fara da outra pessoa um negociador mais
inflexivel.

Vendedor: Estafoto custa $20

Comprador: (ndo parecesuprendente) Sem reacdo

Vendedor: E sevocéquizer colorido, é R$25

Comprador: (Aindan&o parece suprendente) sem reacdo

Vendedor: E vocé predsa acaixa que asta R$3,00

Ou

Vendedor: Estafoto custa $20

Comprador: (“Finching”) Vinte ddlares? Puxa...

Vendedor: Eu Ihe darei uma lorida sem custo adicional por $ 15.

Comprador: Mas ainda é muito dnheiro.




Vendedor: O.K. vocéme parece simpético e normalmente ndo fago isso, mas darei a caixa de graga também.

Nunca digasim a primeira oferta (icone: Cimento)

* Sevocédisse SIM naprimeira oferta, seu opanente vai achar que vocéfoi “fadl” demais e de poderia Ter pedindomais e desde
que dendo pediu mais, ele vai tentar embutir outros custos em cimado prego. Vocénuncadiga SIM a primeira oferta, Porque ha
um conjunto previsivel de respostas que vém a mente de qualquer pessoa quandovocé diz OK.

E essasreaces previsives sa0: (O exemplo do carro)

1. Algo deve estar errado

2. Deixei o dnheiro em cima da mesa

Nuncadiga sim a primeira oferta
Isto fazcom que o autro lado ache que venceu (espedalmente cm advogadaos). Se um advogado dsser sim a primeira oferta,
achara que perdeu e tendera aser contr&rio a dedséo.

Nunca Briga ( a menossque Vocé usa isto como uma tecnica par a demoli zar
seu oponente) Evite o Confronto (sempre concorda) (I cone: Aviao Concor de)

* N&o discuta cmm as pesas em qualquer negociacd. 1sto cria uma parede de confronto entre vocés.

» Concorde usando aformula Sentir Senti Achel. (Sei exatamente mmo vocé se sente, em verdade também senti da mesma
maneira, mas depois de experimenta-lo achel que...).

e Estaformulatambém é Util quando alguém pede asua opinido; utili zando-a vocé se permite um vali 0so tempo de raciocinio.

Diga “Sim, e....” ndo diga“Sm, mas...”

Use a expressio:

Eu entendo....... e a8 mesmo tempo ........ (Eu entendo sua
preocupacao com o preco do X e ao mesmo tempo se
gue vocédesga baixar seu nivel de risco)

Faca o papel do comprador / vendedor r elutante (icone: Reluz Tank)
Sempre finge que vocé ndo esta interessado. Quanto mais intteressado vocé parece, quanto maisisto lhe custar. Semprefagao
papel do vendedor relutante.

* Preste @encdo nocomprador relutante.

¢ Faga om que o vendedor gaste uma hora demonstrando seus produtos. Quandotiver terminado, diga simplesmente “ muito
obrigado. “Vocé foi extremamente Util, mas ndo creio que estgja pronto paratomar essa decisdo exatamenteagara”.
Agradecalhe ecomece asair, neste ponto pare, volte-se ediga:

Use a expressio

“Sabe, vocéfoi téo util e perdeu tanto tempo comigo que
apenas para ser justo com vocé pergunto qual a sua mehor
oferta? “

» Usar este estratagema éuma excdente maneira de pressonar o limite de negociacéo dooutro lado, antes mesmo da negociacé
comegar.

« A outra pessoa normalmente revelara metade do seu limite de negociacé, simplesmente porque voceé utili zou este método de
abordagem.

» O contra-ataque éconseguir que aoutra pesase mmprometa.

* V4 dé aautoridade mais alta.

e Fedhe com o0 ban rapaz, mau rapaz

Use atémica do aperto (icone: Morsa)

* Responda auma proposta ou contrapropasta com a técnicado aperto:




Use a expressio:

“Sinto muito, masvocétem que melhorar is”

N&o dga “Mecépodetazermethorgueiso?

Depois de vocé dizer afrase de aperto, cde-se ... N&o diga nada. O proximo afalar perde.

Um bom negociador respondera: “ Bem, o quanto aindatenho que melhorar?’

O encerramento sil encioso: Dar o preq e entéo cdar-se

O ddlar negociado é um ddlar de lucro em cima do preco minimo, ndo um ddlar tirado dareceita bruta

Sefor utilizado com vocé, responda @m um contra-ataque:

» Exatamente quanto melhor queis tenho que fazer? Isto fard com que aoutra pesa defina-se espedficamente.

+ N&o pense @n porcentagem, pense an ddlares. E a maneiramais rapida de ganhar dinheiro. Vocé ndo leva aporcentagem ao
banco.

e Um ddlar negociado é um dolar de preco minimo. Conscientize-se de quanto vale o seu tempo em termos de horas.

e o o o p

Proposicoes Intermediarias
Autoridade Superior (i cone: Automoével)

Nuncadeixe o seu opaente saber que vocé éaguele que toma as deasdes. Mantenha sempre uma vaga attoridade por detras de si.
(Um comité, umadiretoria, seu pessoal de marketing. Etc.).

¢ N&o dga~tenho-gqueverificar-com-meu-chefe- Sempre transforme aautoridade en algo plural.

« Mesmo que aempresa sgja sua etodos saibam que vocé éaquele que toma & dedsdes, ainda éssm vocé pode usar este esquema
referindo-se asuaorganizagdo.

« Deixe 0 seu ego em casa. N&o deixe que aoutra pessoa o induza aadmitir que vocétem autoridade.

« Eum meio eficiente de pressionar as pessias sem confrontagao.

Usando aautoridade superior

* Vocé pode presgonar as pesas sm confrontacéo

< Equilibra asua contrapartida. A pessoa sente-se frustrada.

< Vocéfica protegido contra vendedores ou compradores astutos.

Lidando com as pessoas gue dizem n&o posalir autoridade para deadir.
Qual é o contra-ataque aautoridade superior?
Tente remover o reaurso doseu opaente aautoridade superior.
Antes de expressar a sua proposta diga, “ Nao quero fazer qualquer tipo de pressio sobre vocé&' (O que vocéredmentefez foi
pedir sua permissao para pressoné-10), entdo diga:

Use a expressio:

“Se esta proposta atende a todas as s1as hecessdades, nao ha
motivo para vocénéao poder tomar uma deasao hoje?”

Se deresponder dizenda “ Se esta proposta atender as minhas necessidades, posso dar -lhe uma decisdo imediatamente”,

vocé a@boude obter as seguintes vantagens:

Ele ndo pode dizer-lhe que tem que verificar com a astoridade superior.

Ele ndo pode dizer-lhe que tem que pensar mais breis.

. Ele geramenterevela as s1as objegdes, (uma objec&o a uma venda, especialmente uma objecio ao preco, sempre deve ser bem
recebida, porque agora vocé sabe qual é o problema que predsa ser sanado afim de redizar avenda).

Seiso fracassr e apesa disser “adespeito doque vocé me mostrou hge, aindatenho que ansultar a autoridade superior” -
tente os sguintestruques:

Apele parao ego “M as €les sempre seguem a sua recomendacao, ndo é verdade?”

Faca om que de se mmprometa de que o recomendara a autoridade superior.
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Use a expressio:

“Masvocé reomendara a compra aeles, naoVvai?”

6. Aproxime-se do*“sujeito @’ qualificado,instalando uma cond¢éo artificial na sua proposta. Deste modo vocé mnsegue saber o
momento exato para aapresentacdo da of erta. Escreve na proposta as seguintes palavras. “ Esta proposta esta sujeita para o
ajuste do preco depende nas...... (necessidades e quantidades etc) ....”




Se estiverem Ihe forcando atomar uma dedsdo antes de vocé estar pronto afazé-lo, derega-se paradeddir, mas deixe-0s cientes de
gue arespostasera”nao”’, amenos que lhe déem tempo para verificar com o seu pessoal.

Se estiverem usando a autoridade hierérquica en cima de vocé reverta asua posicao de abertura en cada nivel e gresente 0s ®us
proprios niveis de autoridade hierarquica

Nunca ofereca dividir a diferenca (Icone: Divisoria)
« Na&o car naarmadilhade dividir adiferenca éa wisa wrreta aser feita.
< Dividir adiferencando significadividir bem nomeio, porque vocé pode fazer isso mais de umavez
* Nuncaoferecadividir adiferenca por st mesmo; ao contrdrio, incentive aoutra pessoa aoferecer a divisdo da diferenca.

Use a expressio:
“Pareceque estamos proximos de um acordo ea unica

diferenca entre nos € de $200. O que vocé sugere que
facamos?”

e Por quendo oferecer dividir a diferenca por s mesmo? Porgue se vocé oferecer, estard preso ao preco, hoentanto, se de
of erecer, vocé ainda pode verificar com a autoridade superior e possvelmente reduzir o preco ainda mais.

e Fazendocom que des oferecam dividir a diferenca, vocé os coloca numa posi¢do de sugestdo de cmpromisso. Entéo, vocé pode
relutantemente concordar com a proposta, fazendocom que sintam que venceram.

Peca sempre peca ago em troco (I cone: Troco - moedas)
e Ovalor de um objeto material pode devar-se, mas o valor dos servigos empre parece baixar.
« Nao fagauma mncessio e confie que 0 outro lado oagradard posteriormente.
« Negocie 0s honorarios antes do servico ser prestado.
Quandoo outro lado Ihe pedir uma pequena mncesso, sempre peca dgo em retorno.

Use a expressio:

“* Se podemos fazer iss por vocé 0 que vocé pode fazer por
nos?”

Com is vocé ganha 3 vantagens:

1. Provavelmente conseguird uma concessao como retorno a sua mncessao.

2. Elevao valor doseu produto ou servigo, de modo que vocé pode usa-la como uma compensacéo comercial posteriormente.

3. Paralisao proces de hesitagdp. O seu oponente ndo |he pedird mais conceses porque sabe que tera que lhe dar algo de volta
A colocacd dafrase émuito importante. N&o diga: =\ " Podera
parecer ofensivo demais, o que poderd clocar em risco 0 negdcio.

Estratagema de Finalizacao

Bom rapaz / mau rapaz (Icone: Anjo)

A témicamais familiar que vocé vé nas estérias pdiciaisnaTV. Um pdlicial é rude einterroga o criminagso tratando-o
grossiramente. De repente, recebe misteriosamente uma ligac® telefénica edesaparece. Um novo pdicial entra. Ele éum rapaz
simpatico, agradavel e fadl de lidar. Podera oferecer um cigarro e dizer

“Olhe, sou profundo conhecedor detudo por aqui, por que ndo medeixafalar com o outro policial e veremos o que podemos

fazer ... Tudo que ele realmente quer saber é onde vocé mnseguiu aarma”.

» Este método é realmente utili zado com maior freqiiéncia do que vocé pensa. Provavelmente a@ntecsu com vocé de ter-se owvido
dizer aum vendedor: “ O que vocé acha que o seu chefe pode aceitar ?”

e Sempre que vocé estiver lidandocom duas pessas. marido e mulher; gerente eseu chefe; vendedor e seu gerente de vendas, etc.
Estard dando otestemunho deste método.

+ E umamaneira muito eficiente de pressionar a outra pessoa sem criar um confronto.

« A belezadestatécnicaesta nofato de que funciona, ainda que todos saibam que esta sendo usada. (Exemplo de Carter e Reagan).

A Téamica Contréria A Este Méodo E:

1. Identificar o método e dizer: “ Vocé ndo vai bancar o bom rapaz comigo, vai?”




2. Ou guendo vocé se encontrar sendo vitimado pa este método, simplesmente diga aum deles: “ O que quer que vocé me diga,
atribuirei a eletambém”.

O Beliscdo (Rato + queijo suica)

Sempre quaze antes de fechar qualquer acordo, beli sque (pedir mais uma concessao pequena) Com um beli scdo bem cronametrado,
vocé pode conseguir coisas nofinal danegociacio com as quais vocé ndo poderiater conseguido fazer com que o outro lado
concordasse antes.

* Funciona porque amente da outra pesa reverte-se, depois de ter tomado umna dedsdo. Ele poderia estar lutandocontrao
pensamento de comprar de vocénoinicio da negociagdo. No entanto, depois de ter tomado a dedsdo de comprar, esta
comprometido com vocé eneste ponto vocé pode retornar e conseguir aquela garantia estendida, ou o produto atualizado, ou
quaisguer servicos adicionais.

» A diferencaentre um bom vendedor e um super vendedor € essatentativa extra: voltar ao seu cliente en perspectiva efazer-lhe
novas propostas.

¢ N&o permitaque aoutra pessoa continue mm o beliscéo:

1. mostrando por escrito o custo de qualquer recurso ou servico adicional.
2. Nao revelando que vocé tem autoridade para fazer qualquer concessio.

» E muito mais fadl conseguir mais alguma oisa depois de ter conseguido fazer com que aoutra parte se comprometa. (O estudo da
pistade corrida). Depois de ter feito avenda, o vendedor poce voltar e pedir ao seu cliente paraolhar aopcdo de garantia. Ha
chances de que possa conseguir.

« Um outro exemplo é o docomprador que eta assnando ocheque para o carro que acabou ce comprar e diz: “ Este prego inclui
um tanque cheio de mmbustivel, certo?” O vendedor ficanumaposi¢éo estranha. De um lado, acabou e fazer umavenda e
sente-se bem. E quando as pessoas sentem-se bem, tendem a dar mais faalmente. A tética contraria a beliscéo é fazer o outro
sentir-se inferior dizendo: “ Ora vejam, vocé acabou de fazer um bom negécio. Ndo mefaca fazer isto’. Evite o beliscéo pés
negocia¢a, abordando e amarrandotodos os detalhes e usando os estratagemas que fazem com gue sintam gque venceram.

A ofertaretirada (Icone: Vara de pescar)

« Retirar umaoferta éum estratagema, portanto use-0 apenas com alguém gue estiver dando voltas para longe de vocé

« Vocé pode fazer isto reauando para asua Ultima concessio de preqo, ouretirando uma oferta paraincluir um detalhe (frete,
instalacdo, treinamento, etc.).

e Para evitar o confronto direto, dé ao mau garoto uma vaga autoridade superior. Continue aposicionar-se como se etivesse do lado
daoutra pesa.

« A tédtica ontr&ria aeste esquema € simplesmente insistir que o outro lado resolva seus problemas internos antes de reiniciarem a
negociaca real. Também, esteja preparado para dastar-se.

Falt acompli_(icone: Feto)

Esta expressio francesa quer dizer “ Feita” . Significaque um negociador presumird que aoutra pessoa acéara asolucéo
presumida, ao invés de enfrentar o problema de reabrir a negociacdo. Baseado neste principio, € muito mais faal pedir desculpas
que pedir permissio.

» Fait accompli ndo cria um sentimento amistoso entre as partes envolvidas.

* N&o use o fait accompli a menos que vocé ndo se preocupe com a maneira pelaqual aoutra parte vai reagir, parque néo lhe
agradaria.

« Asvezesofait accompli éfeito tao escandalosamente que vocétem que Sorrir.

« O modomais sitil dofait accompli € exercer pressdo sobre o outro lado. Se vocé mbrado em excesso, enviar-lhes um cheque com
o valor correto com pagamento completo e 0 endoso noverso docheque, pode ser muito mais smples que discutir o ponto de
vista om eles.

« Sevocé etiver assnando um contrato e discordar de qualquer um dos pontos, faca & alteragdes e ewvie o contrato corrigido e
volta para eles. Eles podem muito bem aceitar as alteracfes, ao invés de asumir o problema de redbrir anegociago.

Posicionamento para facil aceitacdo (Icone: Poste + Fossil )

» Se aoutra pessoa estiver orgulhosa de sua capaddade de negociar, a sua necessidade egoista de ganhar pode impedi-lo de
conseguir um acordo. Posicione a outra pessoa de modoa sentir-se bem acercade concordar com vocé com uma peguena
concessdo feitano dtimo momento.

« Supontaque vocéacabou defazer umanegociac® e estamuito proximo de um acordo, mas 0 seu gponente Ndo quer arredar pé
neste ponto. Fagauma peguena mncessao, ndo importa 0 qudo pequena. A idéia éfazé-lo sentir-se bem, criandoassm uma
atmosfera que tornara aaprovacé mais facil.

« Considerando que 0 momento € mais importante que o tamanho da concessao, esta pode ser ridiculamente pequena e ainda a&sim
ser eficiente.




* Nuncase regozije quando fizer umavenda enuncarevele seu prego minimo, nem mesmo paraum amigo. Eles poderdo se
ressentir disso por muitos anos.

Sempre mngratule-se mm a outra pessoa quando terminarem a negociagdo. No entanto, dga:

Use a expressio:
“vocé cetamente fez um bom negaocio”

(os advogados fazem isso. Nas cortes & enfrentam e foradelas s5o amigéveis e mngratulam-se uns com 0s outros).

M andamentos e reqgr as de Negociacao
Diminuindo concessdes (I cone: Demi Moore com concha)

e O modo o qual vocéfazconcessdes poce criar um padrdo de expectativas na mente da outra pessoa.

» Na&o fagaconcessdes deigual tamanho, porque o outro lado continuard apressionar para obter mais concesses de prego.

» Néo fagada sua lltima concessio amaior, porque isto cria hostili dade.

« Nuncaconceda seu limite inteiro de negociacgo, porque aoutra pessoa pede a“ sua Ultima proposta final”, ouredamaqueeeou
ela“ndogosta de negociar”.

« Diminua & concessdes para mmunicar ao ouro lado que esta wnseguindo omelhor negécio passivel.

Vamos dizer que vocévende X por R$ 140.00e vocétem permissio de conceder R$10,00de desconto. Amaneira que vocé* dar” este
10,00Rais € muito importante, veja 0 seguinte exemplo:

1a mncessio 5,00

2%concessio 2,70

3?concesséo 1,30

4%concessdo .70

5% concesséo .20

Nunca fala numero, sempre deixe o outra pessoa dirmar sua posicao - Faca
com gue o autro lado comprometa-se primeiro (I cone: Agenda)

e Sepuder, fagcacom que o outro lado comprometa-se tomando una posi¢éo primeiro, pa varios motivos:

A primeira oferta deles pode ser muito melhor do que vocé esperava.

Isto Ihe dainformagdo sobre des antes de vocéter que lhes dizer qualquer coisa.

Isto permite que vocéinclua aproposta deles.

Mas, suponha que ndo funcione. Suporha que vocétenha pedido ao vendedor para estabeleaer a sua posicéo e de mmece @m um
preco muito mais ato do que vocé esperava. (E t&0 alto que vocéndo pade sequer incluir a oferta). Tente este méodo:

Dedare pobreza.

Aplique apressdo da autoridade superior (minha esposavai me matar por até mesmo perguntar 0 preco).

Use o0 poder da mncorréncia (estive procurando um produto semelhante a seu que me parece uma verdadeira barganha, mas antes
deir em frente, pensel em verificar quanto vocé pediria pelo seu).

twhE

o g s

Bancar o tolo éinteigente (Icone: Tolo)

e Quandovocé estiver negociando, € melhor agir como se soubesse menos que todos 0s demais, Ndo mais.

As pesas tendem a gjudar os outros que ndo parecem tao inteli gentes ou informados.

De um lado, os negociadores ofisticados tendem a mmprometer-se com 0s guintes enganos, por causa do seu ego Ou [osi¢ao:
Pensam estar seguros antes de pensar bem nas coisas.

N&o verificam com ninguém mais antes de ir adiante.

Alguém que ndo tem que @nsultar espedali stas antes de se cmprometer.

Alguém que se orgulhe de pechinchar, oude pedir uma cncessio.

Alguém que nunca sera aropelado por um supervisor.

Alguém gque ndo tem que manter notas extensas bre 0 andamento da negociagdo e mnsulté-las freglentemente.

Por outro lado, um negociador de poder que compreende aimportancia de bancar o tolo, ganha as sguintes vantagens:
Pede tempo para pensar mais.

Posterga adedsdo engquanto consulta um comité ou especialistas.

9. Pede concessdes adicionais.

10.Usa 0 bom rapaz mau rapaz para exercer pressao sobre o outro lado, sem confronté-lo.

11.Pede tempo para pensar com a desculpa de rever suas notas.

» N&o exagere agindocomo tolo demais, particularmente na &reade sua especiali dade.

PN OO~ ONE




Demonstrar opcoes para vocé efalta de opcoes para ele (Icone: M enu)

« AsopcBes lheddo o pader. Se vocé puder demonstrar ao seu oponente que tem opgdes, ou de maneirainversa, que de tem poucas
opedes ou nenhuma, vocéterd um tremendo pader na negociag®.

« Na&o éredmente importante se vocé tem as opgdes. O que importa éque seu oporente pense que vocé & tem. A percepcéo da
0pcao é o0 importante.

e O exemplo Hiroshima

» Exemplo Bert Lance (diretor de orcamento federal do Presidente Jimmy Carter). Ele foi capaz de mnseguir $20mil usandoa
atitude “ Afaste-se de mim com o seu dinheiro nojento”, tendorecebido 381 empréstimos de 41 bancos.

Nunca mostra quanto vocése importa (I cone: Porta)

e Exemplo Terry Anderson - mantido como refém por 6,5anos porque sua irma (Peggy Sue) lutou para manter suas fotos em todos
os documentos. Redmente incentivou a sua importancia, ao invés de mmpreendé-la.

* Refénsem Beirute

* Refénsnolra

Nao deixe a outra parte redigir o contrato/ L eia o contrato sempre (i cone:

Contrato)

« Na&o deixe aoutra parte redigir o contrato, porque isto o colocara en desvantagem.

* N&o setratadetirar vantagem do autro lado. Ambas podem genuinamente pensar que chegaram a um acordo sobre um ponto,
quando verdadeiramente ainterpretac& de anbos pode ser substancialmente diferente, quando o redigirem.

e Sevocé estiver encarregado deredigir o contrato, € uma boa idéia manter anotagdes e clocar um X ao lado delas, de modo que se
atinja o seguinte resultado.

1. Lembrar de incluir todcs 0s pontos que vocé queria.

2. Quandovocé redige o contrato, vocé pode ficar relutante de incluir um ponto no contrato, a menos que possa recordar
especificamente que o autro lado concordou com ele. Suas notas lhe d&o a mnfiangade inclui-lo ainda que vocé ndo lembre dele
claramente.

Umavez anegociacao verbal tenhaterminado, consiga aassnatura de um memorando de a®rdo omais rapidamente possivel.

Quanto mais esperam antes de se mlocar por escrito, maiores as chances de esquecerem sobre o que concordaram.

« Na gados contratos gerados por computador, € um triste fato da vida que vocétenha que relé-lo sempre que for colocado nasua
frente.

*  Se pa exemplo, vocédiscordar de uma clausula de um contrato, de modo que aoutra pessoa tenha que rescrever o contrato
inteiro com os fatos corrigidos, noentanto, vocé pode descobrir (possvelmente anos mais tarde) que o autro lado alterou uma
outra ddusula de modoalhe ser vantgjosa. Naturamente, vocé pode adoné-lo, mas ndo terd agumentos para tanto, porque
assnou ocontrato e geralmente descobre que teria provavelmente esquecido e que concordou com essa dausula.

Dinhelro Quebrado - Evite a usar numeros redondos mas SIM, use numer os
impar es fragmantados por que des possuem mais credibilidade. (Icone: Cofre
de por celana quebr ado)

» Osvendedores adoram quebrar o preco de um produto de modoridiculo. “ Somente vai Ihe austar 55 centavos por diamais,
guando vocéinvestir nesta casd’.

Aqui estdo alguns outros exemplos de dinheir o quebrado

1. Taxasdejuros expressas como porcentagem e ndo como um valor em ddlar

A quantidade do pagamento mensal destacada, ao invés do verdadeiro custo do item.

Custo pa tijolo, telha, pés quadrados, ao invés do custo total dos materiais.

Um aumento dataxa por horapor pessoa, ao invés do custo anual do aumento para aempresa.

Prémios de seguro como um valor mensal ao invés do custo anual.

O prego daterra expresd em pagamentos mensais.

Portanto, quando vocé negociar, divida o investimento em valores ridiculos, de modo que pareca ser menos dinheiro, mas aprenda

apensar em termos reds de dinheiro. N&o deixe & outras pessoas usarem atécnicado dnheiro trocado com vocé

* UsenUmeros e pregos impares.

»  Um ndmero espedfico possui credibili dade

+ NUmeros redoncs quase sempre @nvidam a cntrapropostas. (E por isso que o sabonete IVORY  tem 99 4% de pureza).

Toukrwd

SEM PRE’M OSTRA - As pessas acreditam no que véam por escrito ou
desenho (I cone: Olho)

« Aspalavrasimpressas tém um grande poder sobre as pesas. A maioria delas acredita no que véam por escrito.
« Portanto, em todas as chances que tiver, coloque as coisas por escrito. Por exemplo, se vocétiver vendedores trabalhando para
vocé etiver que colocar em vigéncia uma dteracdo de preqo, certifique-se de que des atenham por escrito.




Se vocétiver um grande atigo em promogd e ndo tiver um método de aiar uma proposta gerada por computador - paretudoe
imprimatodas as sJas cotagdes de preqo usando una listagem de computador.

Considerando que & pessoas ndo questionam 0 que véam por escrito, vocé sempre deve goresentar evidéncias de reforgo por
escrito paradar apoio a sua proposta.

Use o poder da legitimidade quandolhe for vantajosa. Por outro lado, desafie o poder da legitimidade quandolhe for vantajoso.
(“Candid Camera’ de Allen Funt - Delaware).

Nao deixe o autro lado usar emocoes e desviar vocé do aassunto principal!

Concentrese nos asuntos (icone: ragueta de ténis)

O secretério de estado Warren Christopher disse: “tudo bem ficar aborr ecido na negociagao enquanto vocé esiver no controle
e etiver fazendo-a mediante uma tética especifica. E quando vocé esta aborrecido e fora do controle que vocé sempre
perde’.

N&o fique aborreddo pelas emogdes que ocorrem durante anegociagéo - aoutra parte 0 abandona ou a outra parte grita cm vocé
ou wsa dgumas outras taticas emocionais. Simplesmente lembre-se de wncentrar-se nos assuntos. V océ deve se perguntar “ que
progresso fiz desde ontem.”

Um negociador de poder sabe que aunicacoisa que afeta anegociagdo € 0 movimento de concessdes entre os jogadores.

Use pressdo do Tempo (i cone: Rel6agio)

Quandovocé esta hegociandocom pessoas, hurcarevele o seu prazo.

(ConversacOes para pazno Vietnd, primavera de 1968 com Linden Johnson, Averel Harriman).

Numa situac@ na qual ambos os lados estéo trabalhandoem torno domesmo prazo, qual lado deve usar a pressdo de tempo e qua
lado ceve evitala? A resposta éque o lado que poswi a maior forga(mais opgdes) poderd usar a pressio dotempo, mas o lado
com menas poder (menos opgdes) deve evitar a pressao do tempo e negociar bem antes do prazo. (Exemplo do proprietério -
inquli no, Carter- Genera Cedras).

Quandomais vocé mantiver o outro lado envolvido ra negociagdo, mais provavelmente de se groximara do seu panto de vista.
Isto funciona de outro modo também, quanto mais vocé perder tempo na negociacdo, mais provavelmente terd que fazer
concesges. Por que funciona dessa maneira? Por que sua mente subconsciente est4 ggora gritando, “ Vocénéo poce dastar-se de
m&os vazas depois de todo otempo e esforgco que perdeu com is. Vocé deve fazer alguma misa”

Sempre que vocé passr do panto de seretirar do negdcio, esta narealidade dedarando-se um perdedor.

Desconsidere qualquer investimento de tempo e dinheiro (jafoi, mesmo que vocéfaga o negécio oundo). Sempre observe 0s
termos da negociagdo, como existem naquele momento e pergunte-se “ Desconsiderandotodo o tempo e dinheiro que investi até
agora, devo ir em frente?’

Nuncasegjarelutante para puxar atomada se o negécio néo fizer qualquer sentido. N&o se renda atentacdo de crrer para a
conclusdo da negociagéo.

Sob a pressio dotempo, as pessoas tornam-se mais flexivels. Quandovocé néo tem a pressdo do tempo, provavelmente mnseguira
um negocio melhor.

No exemplo (Carter/General Sader), apressdo dotempo foi aplicada sobre Carter e ndo sobre 0 General Sader. Como
conseqUéncia, Carter concedeu coisas que ndo tinha que anceder.

Use infor macao (i cone: Computador)

Por gue os paises mandam espides para outros paises? Por que os times de futebol enviam pessoas para estudar a estratégia de seus
oporentes?

N&o tenhareceo de admitir que ndo sabe.

N&o tenhareceo defazer a pergunta. (Sam Donaldson -Gen. Schwarzkopf).

Faca perguntas abertas
Estratagema 1: Estratagemas para perguntas abertas::

Repita a pergunta ou afirmacdo
Eles: Vocé cobra muito caro.
Suaresposta: Vocé ada que abramos caro?

Estratagema 2: Pergunte sobre o que acha e ndo sobre o que aconteceu..

O que vocé ata da recusa da nossa proposta?
Nota: O que os levou arecusar nossa proposta?

Estratagema 3: Pergunte sobre areacao.

E qual asuareacd ais0?
E qual foi suaresposta ais?

Estratagema 4: Peca uma reformulacéo

Seu preqo € muito alto.
N&o entendo, por que vocé diz isso?
N&o acho que vocés o consigam até o prazo.



Vocé ndo acredita que o fagamos até o prazo?

Ondevocé faz a pergunta faz a diferenca.

* Quandoas pessoas estdo em seu ambiente de trabalho, sdo cuidadosas ao partil har informagdes. Saia do ambiente detrabalhoe a
informac&o flui muito mais livremente.

» Pergunte aoutra pessoa, ndo com quem vocé vai negociar.

» Pergunte a #guém com quem vocéjatenhafeito negdcio nooutro lado.

e Pergunte & pessoas mais abaixo na hierarquia rporativa.

« Tirevantagem da partilha do grupode mmpanheiros.

» Na&o existe umama negociacdo, ha apenas negociagies nas quais ndo sabemos o suficiente sobre o outro lado.

Este| a preparado para se afastar (I cone: Pessoa assinando tchau)

De todos os pontos de pressao na negociacéo, este €0 mais poderoso. Projeta para o outro lado que vocé vai se afastar da
negocia¢d, se ndo conseguir 0 que quer. Aprenda adesenvolver um poder na hora de se af astar.

« Haum ponto mental que vocétransmite quandondo vai mais £ dastar. O minuto em que vocé passa do ponto, quandoesta
querendo dzer, “ Estou preparado para me dastar disto”, vocé perde a negociacdo (exemplo do carro).

« Oobetivo ndo é dadtar, o que qualquer idiota pode fazer. Patton: Mantenha o dbjetivo claro. “ O objetivo ndo é para vocé
morrer pelo seu pais. E para vocé cnseguir que aquele pobre diabo morr a pelo seu pais’.

* Numasituagcéo dficil, ndo ameace afastar-se sem a protecdo do bom rapaz mau rapaz por trés de si.

« Vocédesenvolve um poder ao se dagtar, aumentandosuas alternativas. Lembre-se das opcdes que Ihe ddo o poder. Portanto, se
vocé aencontrar a casa dos seus sonhos e plangjar fazer uma of erta por ela, agui esta o que deve fazer para encontrar outras casas
das quais vocétambém goste. Dessa maneira vocé serd um negociador mais duro.

Nunca diga, “épegar ou largar” Seja maissutil queisso:

e Lamento, mastem que ser nosso preco final.

* Nuncanos desviamos da hossa li sta de pregos pullicada.

« Uma excdente maneira de ser firme, sem antagonizar o outro lado é usar a autoridade superior: “ Eu adoraria fazer melhor que
IS0, mas as pesas da matriz ndo permitiriam”.

Como vocélida com o método do pegar ou largar:

Quandoalguém usais com vocé (podera ser expresso mais sutiimente cmo “ ese €énoso preco, Ndo negociamos’).

1. Retire-lhe amascara. Diga-lhe que asua autoridade superior insiste am obter concessdes e se permanegerem com essa posi ¢ao,
ndo hAmaneirade vocépoder entrar num acordo, talvezvocé aé mesmo se daste eespere que de ligue novamente.

2. Antesde se afastar do negécio, considere primeiro se 0 ouro negociador tem muito aperder sevocése dastar. Se for um
funcionario de vendas de umaloja de varejo gue ndo ganha comissfo, provavelmente tem pouco a perder, setiver, e entéo o
deixarair embora.

3. Passar por cima da cabegadas pessoas nem sempre significa eigir ver o chefe ou ligar para o chefe pararedamar. Uma maneira
mais gentil € perguntar quem tem autorizago para fazer uma excegdo aregra? “v océ€ seimportaria de verificar com o seu
supervisor para saber se pode wnvencé-lo afazer umaexce¢do aregra. Tenho certeza de que se alguém pode mnvencé-lo,
este alguém évocé’. Até mesmo mais firme: “Vocéseimportaria se conver sSS€maos com 0 Seu supervisor sobre isso?”

4. Encontre um modo pelo qual aoutra pessoa possa modificar a sua posi¢éo, ao mesmo tempo em que livra acara. Se vocé estiver
lidando com alguém que ganha comissio: “ posso entendé-lo perfeitamente, mas certamente se au estivess pretendendo lhe
paga um bénus, vocé até faria uma excecdoaregra, ndo é Joe?’ Ou vocépodeiatentar, “ Joe. Deixe-me perguntar-lhe
uma coisa. O que lhe austa mudar de posi¢do sobre isso, somente um pouquinho e somente desta vez?”

Quando alguem tenta passar par a vocé seus problemas, testa as problemase
ver se das sAo verdadeiras. A batata quente (I cone: Batata guente)

e Quandoaguém lhe langaseu problema, sempre teste-0 para saber a sua vali dade imediatamente. O motivo parafazer isso nahora
€ que se vocéndo ofizer, 0 seu oponente presumira que vocéja amprou oseu problema eiratrabalhar nele. Se dguém lhe disser
antes de Ihe dar o seu folheto de vendas “ Quero que vocé saiba que minha empresa ndo pagard um centavo a mais do que $ 100
por metro clbico”. Ou, “ eu tenhoapenas $20.00 como entrada para acasa’ . Vocé poderia responder: “ Suponta que au tenha uma
borita propriedade que por acaso seja uma excedente compra, vocéfaz qualquer objecdo alhe mostrar acasa, ou devo mostra-la
parameus outros clientes?’

* Umaoutraformade batata quente :

“Simplesmente ndo oincluimos no argamento”

Vocé poderiaresponder, “bem, quem tem autoridade para exceder o orgamento?’

Ele poderdresporder que seria o vice presidente

Ent&o vocédird, “ bem vocé quer ir adiante com isto, ndo €? Por que néo liga para o vice presidente everificase pode conseguir o

O.K. dele para ultrapassar 0 orcamento.”

Ou:

“N&o oincluimos no orgamento”




Vocétambém pode perguntar quandotermina o ano or¢gamentério. Se adata estiver bem proxima, poce pedir para embarcar a
mercadoria efaturar do seu cliente no proximo ano or¢gamentario.

Use ultimato apenas £ vocé qguer uma saida do acordo, se nao evite-o0 O
ultimato (Icone: Tomate, linqua, bolo, menu)

Ultimatos so afirmagdes de dto perfil que tendem atransmitir medo aos negociadores inexperientes. Vocé deve usar ultimatos

apenas.

* Nofinal danegociag&®. Nunca o use ®mo um estratagemadinicial.

e Torneum ultimato crivel, fazendo-o pa escrito e mostrando-0 ao outro lado.

« Torneo utimato agradavel, quando possivel: N&o dga, € pegar oulargar.

e Seposdvel, acompanhe o utimato de um limitado menu de opcdes.

e Um ultimato é um poderoso ponto de pressio, mas tem uma témicaimportante: Se vocédisser que vai encerrar amanhéd a meio
dia, entdo deve realmente estar preparado para encerrar, caso contrario as 12:01 de ananhd, vocé perderdtodo o seu poder de
negociaca (Achilli e Lauro Hijadk)

e Sevocédisser aum fornecdor que amenos que de possa entregar amanha a meio dia, vocéira mmprar da concorréncia, o que é
melhor que vocé esteja preparado parafazer amanha a meio da? Certo, comprar dos concorrentes. Porque se 0 prazo passr e
vocé ndo tiver feito onegoécio, tera perdido todoo seu pader de negociaca.

* Vocédeve usar aopcao do utimato apenas = estiver preparado para seguir em frente.

« Né&o befe a dar um ultimato, caso contrario o outro lado simplesmente aguardara o vencimento doprazo para saber se vocé
estavafalando sério.

« Atética ontraria @ Ultimato baseia-se na sua fraqueza @mo um ponto de pressio - Simplesmente deixe 0 prazo pessar.

1. Facaum teste do utimato, assm que possivel. Se lhe disserem que o embarque deve ser feito amanhé a meio da, teste o utimato
perguntandose um embarque parcial a0 meio daresolveria o problema.

2. Reause-se aacetar o utimato. Diga-lhes que vocénado tem absol utamente nenhuma idéia se pode cumprir o prazo, mas que
podem estar certos de que faratudo oque for humanamente possivel para mnseguir.

3. Ganhetempo. Quanto mais tempo ficarem sem concretizarem a aneacg menos provavelmente o fardo no futuro. Portanto, os
negociadores terroristas sempre ganham tempo. Na medida em que o tempo passa, a balanga pesa dramaticamente en favor do
negociadores.

4. Blefe edeixe 0 Utimato passar sem tomar providéncia.

Um ultimato pade ser usado como uma desculpa para livrar-se de dguém, dizendo-lhe se vocé ndo fornecer isto paramim até

amanhd, usarei os outros forneaedores, quando na verdade des vém plangjando usar o outro fornecedor, mas ndo tinham poddo

livrar-se de vocé sem uma descul pa gropriada (suafaltacometida ao deixar de entregar os produtos a tempo).

Sempre congr atule-se com o autro lado (i cone: Gong)
Os negociadores de poder sempre querem que aoltra parte pense que venceu nas negoci agoes.

« Nuncavanglorie-se @ concluir a negociac®.

e Sempre congratule-se com aoutra parte por um espléndido trabalho, ndo obstante o quanto vocé ache que aoutra pessoatenha se
saido mal.

L idando com problemas na negociacdo (I cone: Projetor)
Lidando com o | mpasse

Discordanciatotal acercade uma questéo que aneaa anegociacé inteira.
Paralidar com um impasse: use atémica de por de lado: “vamos colocar este problema de lado por ora para voltarmos a de
posteriormente” ... Crie 0 momento, resolvendo guestdes menores primeiro, mas ndo reduza a negociacé a apenas uma questdo.”

Lidando com o0 Empate

Ambos os lados ainda estéo falando, mas ndo hé progresso.

Paralidar com um empate: Mude adindmicada negociagdo, alterando um dos elementos.

1. Vocé pode mudar umalocdizacéo

2. Retireum dos jogadores ou aaescente ou substitua um deles.

3. Sugira continuar durante o aimogo.

4. Explore apossbili dade de mudan¢ano financiamento, tal como crédito prolongado, deposito reduzido, restruturacéo de
pagamentos. Lembre-se de que sua contrapartidando vai querer admitir abertamente uma posicéo financeirafraca

5. Alivie atensdo falandosobre hobkies, jogando conversafora ou contando padas.




6. Sugiramudangas nas especificagdes, embalagem, ouentrega.

Lidando com o beco sem saida

A falta de andamento frustrou ambas as partes até o ponto de se dastarem das conversdes. Paralidar com o beco sem saida: Use um

arbitro (que tenhapoder pararegular) ou use um mediador (que tenha poder pararegular)

Vantagens de usar o mediador

e Um mediador ouve melhor

« Um mediador é mais persuasivo paque anbos os lados percebem nele dguém que tem menos a ganhar.

« Um mediador pode mnseguir fazer com que as partes conversem novamente, sem qualquer promessa de conceses.

« Um mediador pode aiar competicao entre os dois lados dizenda suas posi¢Oes ndo sdo razoaveis. Eu os verel amanhd depois de
cadaum ter gpresentado uma oferta razoavel. Pegarei qualquer uma das of ertas que me pareaer mais razoavel.

« Um mediador pode mntrolar melhor os jogadores, retendoinformacdes deles.

« Nao vejaofato deter que recorrer aum terceiro como uma falha sua. Ha muitos motivos pelos quais terceiros podem chegar a
uma solucdo aqual as partes da negociacdo ndo puderam chegar sozinhas.

e Otercaro deve ser visto como neutro por ambaos os lados. Caso contrario: Como trazer um mediador e fazer com que o seu
oporente confie nele eo acate cmo sendo & certaforma neutro?

< Faca om gque o mediador diga: “N&o sei no que fui envolvido. Por que ndo me contam suas posi¢des e entdo poderemos ver o
que seriamaisjusto?”

« Faca om gque o mediador fagauma pequena concessdo imediata.

* N&o confunda um impasse @m um beco sem saida. Os verdadeiros beas sem saida s& muito raros, de modo que vocé
provavelmente somente chegou a um impas<.

Lembre-se também de que sempre existe aposshili dade de um beco sem saida ese vocé ndo estiver pronto para sair damesade

negociaca, entdo estari revelando oseu pockr. Esteja preparado para af astar-se.

Estratagemas Anti - éticos

Estratagemas anti-€ticos s90 freqlientemente utili zados nos negocios. O motivo pelo qual vocé eta aprendendo sobre des aqui é
apenas parareconhecélos quando forem usados contravocé eproteger-se de suas tristes consequéncias.

A isca

Inventar uma situacio falsa para mnseguir uma concessdo numa situagdo red. Inventar uma ndc¢éo ou plantar artificialmente uma
cond¢do que parega ser vital afim de fazer o negécio. Esta aondicéo artificial é aisca Suafinalidade échamar a atengéo da outra
parte para esta questdo artificial e pedir uma mncesso quandoesta situacao for retirada.

A taticacontrariaparaaiscaé

1. Permaneca oncentrado em questdesreds.

2. Reomnheca ate método quando uili zado com vocé

O arengue vermelho

Umavariacé daisca. Com este esquema aoutra pessoa faz uma exigéncia falsa que subseglentemente retirara, mas apenas em troca
de uma mncessdo da sua parte.

A tética ontraria aesta do arenque vermelho &

1. Identificar o esquema

2. Permaneaar concentrado e manter os olhos nanegociacé real.

3. N&o deixe aoutra pesa vincular a suaexigéncia falsa a uma concesszo.

Pr ocur a de varios or camentos

Impressa A Impressa B Impressa C

Molduras 19200 Molduras 17200 Molduras 18200
Azulejos 2,300 Azulejos 2,700 Azulejos 2,800
Telhado 5700 Telhado 5900 Telhado 6,700
Carpentaria 3900 Carpentaria 3700 Carpentaria 4100

Carpetes 1,900 Carpetes 1,700 Carpetes 2,100

Encanacé® 1800 Encanacé® 1900 Encanacé® 1800

Pinta 1200 Pinta 1100 Pinta 1300

Total 36000 Total 34200 Total 37,000




A procurade vérios orgamentos € um estratagema que um comprador pode utili zar contra o vendedor. Quando um vendedor pede uma
cotac@o de pregos discriminada por item para alguns fornecedores e ent&o pega amelhor caracteristicade cada orgcamento e aiaasua
préprialista discriminada por itens.

¢ Quando un comprador diz ao vendedor que vai verificar com a anpresab ouc seus pregos, o vendedor primeiro deve mncordar
com o comprador (vocé deve sempre concordar com a outra parte). “ Concordo genamente com vocé Vocé deve mesmo verificar
com as empresas b e ¢ antes de cmmprar, mas deixe-me faz&lo econamizar tempo, dzendo o que destém’”.

e A outraprotecdo que vocé pode usar contraa coleta de preqos, € considerar o fato de que a outra pessoa ndo tem tantas opcoes.
Quandoelarecorre a colheita da cergja, reaAlmente tem que comprar x daempresa a Y da empresa b, etc. Isto significaque o
comprador voltara aser seu proprio contratante eisto pode eigir mais conheamento ou habili dade do que de possui, ou pde
criar muito trabalho extra ou pressdo que ndo jugtifica aeconamia.

O engano deliberado
Requer uma vitima que também néo tenha dica O vendedor comete deli beradamente um engano e ndo cobra um dos itens da
lista. O que acmntece éque o comprador pensaque esta para aquirir algo sem pagar e como conseqiiéncia, baixa sua guarda e
negocia sem muito empenho sobre as outras questdes. No final, o vendedor “ descobre o erro” e mbra do cliente.

« A tética ontréria aesta éser honesto. Quandovocé verificaque o vendedor cometeu um engano, simplesmente sali ente-o
dizenda “ Suporho que vocé ndo vai me mbrar o item X porque esté tentando me fazer tomar uma dedsdo agora?’

O descuido

Uma empresa estd enviando um cheque de pagamento, depois de deduzir 3%. Anexa a cheque esta uma nota dizendo: “ Todos os

noswos outros fornecedores nos déo descontos para pagamento em 10 das, portanto, supamos que vocé também nos dard’ .

Ou um vendedor que escreve no seu prospecto: “ Considerando que ndo recebi sua dedsdo, enviarei 0 modelo de luxo, a menas que

receba suarespostadentro de 10 das’.

e O descuidoreca sobre & pessoas ocupadas ou preguicosas; presume-se que a invés de tomar uma providéncia, o outro lado
tomara asaida maisfacil e o deixara seguir adiante com isso. Uma vez vocétenha deixado de responder, alei do precedente se
tornaravigente.

- A tética ontréria éligar para aoutra parte sobre 0 assunto e explicar gentilmente que vocé espera deles um nivel mais alto de
ética

Aumento gradativo

Aumentar as exigéncias depois de anbaos os lados terem chegado a um acordo.

A tética ontraria aesta é

* Proteger-se mm a autoridade superior. Dizer-lhes que vocé néo esti ofendido pela sugestéo, mas a diretoria nuncanegociaria
depois do gefoi feito.

* Aumente gradativamente suas exigéncias em retorno. Diga-lhes que vocé estafeliz que des queiram reaorir as negociacoes,
porgue o seu lado também repensou o asaunto. Naturalmente, vocé nuncavai renunciar a um negocio, mas considerando que
depois de terem deddido recusar a proposta, 0 seu prego também se devou.

« E melhor evitar ao aumento gradativo doque negociar com ele. Evite-o:

1. Conseguindograndes depdsitos de imediato.

2. Amarrandotodos os detalhes. Ndo deixe nada para ser tratado pasteriormente. Questdes ndo resolvidas convidam a aimentos
gradativos.

3. Construaum reladonamento pessoal com a outra parte, de modo que sga dificil para daser cruel.

| nfor macao Plantada

« Este esquema baseia-se nofato de que tendemos a acreditar na informagdo que obtivemos de uma maneira anti-ética.

< Simplesmente saber sobre ainformagdo plantada o gjudara adifundr atética. Sempre que vocé eta negociandocom base en
informac&o que o ouro lado escolheu para lhe dar, vocé se torna vulnerdvel a este esquema.

« Napossibili dade do autro ladoter plantado ainformag&o para vocé descobrir, vocé deve ficar ainda mais vigil ante.

Caracteristicas pessoais do negociador_de poder

Para ser um negociador de poder, vocé predsa desenvolver estas caracteristicas pessoals:

* A coragem de sondar na busca de mais informagoes.

e A padéncia para sobreviver ao ouro negociador.

* A coragem de pedir mais do qLe esperaobter.

* Aintegridade para pressionar para obter soluctes vencedoras.

e A disposicdo de ser um bom ouvinte.

Considerando que vocé pode owvir 4 vezes mais rapido que o interlocutor pode falar, vocétem que ocupar a mente com o contelidodo

gue de estadizendo.

1. Vocé pode aumentar a sua compreensdo do que esta sendo dto, tomando ndas desde 0 comego da nversacdo. | sto transmite a
outra pessoa que Vocé se importa cm o que da esta dizendo.

2. A outrapessoa éentdo muito mais predsa no que eta lhe dizendo.




Atitude dos negociador es de poder

* A disposicdode monviver com ambiguidade

Pesas que acomo autras ficam muito mais confortéveis com a anbiguidade. Pessoas que preferem coisas tém problemas com is<.
Por este motivo, engenheiros, contadores, etc. Enfrentam momentos dificeis na negociac@. Preferem que tudosegja mlocado em preto
e branco. Vamos ver se vocé pode anviver com a anbiglidade. Resporda as sguintes perguntas:

1. Sevocéva aumafesta, primeiro gosta de saber quem provavelmente encontrard |14?

2. Sesua eposao estalevandoaum jantar com amigos num restaurante, vocé gosta de saber exatamente aqual restaurante estéo
indad?

3. Vocégosta de plangar suas férias nos minimos detalhes?

As crencas dos negociador es de poder ?

« Negociar € um assunto de duas vias, com pressdo sobre ambos os lados:

A pressio é exercida sempre sobre a outra pessoa, caso esta se comprometa durante as negociagdes exatamente tanto quanto em vocé

Sempre tendemos a pensar que temos a mao mais fraca na negociacdo. O motivo para esta @ncepcdo errbnea éporgue ndo sabemos

sobre as pressies que estdo sendo feitas do outro lado.

Um negociador de poder sabe como compensar o fato de que sempre pensamos gue somos a parte mais fraca das negociagdes.

Porque dguma aisatrouxe o autro lado até a mesa de hegociacdo.

« Compreender que a negociacdo é jogada mediante um conjunto previsivel de regras.

e Vocédeve superar seu embaraco ou timidez por que numa sociedade ocidental, somos relutantes a negociar.

e Aprender a concentrar-se nas questdes, a despeito das emogdes. O movimento das concessies de meta deter mina o sucesso
da negociacéo.

» Para onegociador de poder, apalavrandonunca é umarecusa - € smplesmente umainteressante abertura para o
posicionamento na negociacao.

Poder de negociacdo vencer ou vencer
Né&o reduza anegociaga® a uma Unicaquestdo.
* Aspes®as ndo querem amesma misa.
e Pergunte: O que posso conseguir deles? O que posso [hes dar que ndo me desviaria da minha posi¢éo.
¢ Mesmo quando as posi¢oes estéo a 180 graus de distancia, o interesse de anbos os lados pode ser idéntico.
* Néo tenteretirar o Ultimo $ chmesa.

* Cologue dguma misanamesa. (Fagamais do que des barganharam).

Desenvolvendo opoder sobre o outro lado
» Poder legitimo

« Poder de recompensa e de puni¢céo

* Poder reverente

» Poder carismatico

¢ Poder do conhecimento

e Poder de situagcdo

e Poder de informagéo

Sinais de linguaogem cor por al

* Nao sgjalevado pelainter pretacdo da linguagem corporal por-que existem montanhas delivros que
interpretam uma postura como um sinal X quando isto n&o € verdadeir ol

* Nao basta que vocé sabe todas astecnicas verbais, vocé tem que saber como “ler” seu oponente

* Lembre-se de que somente & mudancas da linguagem corporal sdo Vélidas. Ndo supanha que se dguém cruzaos bragos, € hostil .

O porto seria se seus bragos ndo estivessem cruzadaos enquanto vocé estivesse falandoe de repente quando vocé dissesse dguma
Coisa, apesa os cruzasse. E ai que alinguagem corporal se tornaimportante.

Apertos deméo
Aperto de M&o - Aperto de médo firme cmmum mes ndo forte demais.
e O aperto de méao dos paliticos-
e O aperto deméo dos ministros -
e Apertar améao com um braco sobre o ombro da outra pesa
* Cuidado com qualquer outra coisado que o aperto de méo comum.




* Cuidado com a pesa que limpa apalma daméo Umidano paletd ao levantar amao para gertar asua - sinal certo de nervosismo.
* Apertos de mdo de homem e mulher.

DISDOSIC&O ao sentar-se
Se vocé estiver negociando sozinho com duas outr as pessoas, tais como marido e mulher, certifique-se de ndo sentar-se entre
eles, porque sevocéo fizer eles podem trocar sinais entre si, sem que vocé possa cata-los. Suamelhor aposta éfaz-los ntar-se
primeiro e entdo posicionar-se de frente para des.

« Quando um grande grupo esta negociando com um outro grupo, € comum sentarem-se en lados opostos da mesa.

e Seo0sgrupos estiverem em ndmer os desiguais, entdio o gupomaior tentara manter a mesma separacdo de modoque o seu
ndmero maior no seu lado da mesa domine o outro lado.

e Sevocéfor membro do grupo menor, tente dividir adisposicéo de modo que fique disperso dentre os membros do outro grupo,
tendendo a diminar aquele sentimento de maior poder.

« Quando duas pessoas da mesma equipe de negociacdo sentam-se juntas, tendem a ser percebidas como falando em uma s
voz, enquanto que se ficarem separadas, tenderdo a apresentar duas opinides, o que lhes d4 um pouco mais de forca.

Dicionario dos principais snais corporais

1. Fumar - ao contr&rio de uma opinido popuar, as pesas ndo fumam quandoest@o nervosas. Elas fumam quando estéo relaxadas

2. O botaodo palet6 - os homens mantém o paletd fechado até que sintam-se mais confortaveis com vocé Se vocé verificar que os
membros do autro grupoainda estdo com os paletds fechados, mantenha a conversa anena até que os veja desabotoar os pal etés,
sinalizando que est&o mais relaxados (exemplo darecepcdo de casamento).

3. Velocidade em que pisca os olhos - ao entrar numa negociago, preste d@encdo na velocidade com que o outro lado gscaos

olhos. Se vocé observar que durante anegociagdo essa velocidade de piscar de olhas muda num ponto especifico, vocé @mnseguira

deduzir que, ou apesa estd muito aerta, desconfortavel, sob grande tensdo ou até mesmo pade ndo estar |he dizendo a verdade.

Cabecgainclinada - ligeiramente inclinada, especialmente se amao tocar 0 queixo, a pessoa esté prestandoatencao.

Cabeca ereta - provavelmente ndo est4 prestando atencéo.

Batida no queixo com o polegar ou dedo indicador -interessado noque vocé eta dizendo

N6s dos dedos dobr ados embaixo do queixo - mesmo tipo de interesse

Queixo gpoiado pela parte de tras das méos - um claro sinal de aborreamento

Batida nalateral do nariz - exagerando au mentido para vocé

10 Quando uma pessa pega aorelha - esta lhe dizendo que quer ouvir mais sbre 0 que vocé diz.

11.Cocando o topo da cabega - A pesoa esta anbaracada ou desconfortavel.

12.Dedos batendo na mesa - indicam impadéncia

13.Torcendo as méos - grande tensdo

14.Granindo - (duas méos reunidas, apenas tocando as pontas dos dedos) um sinal de onfianca

15.Homem coloca uma das méos no peito -indica sinceridade

16.Mulher coloca uma das méos no peito - choque ou protecao.

17.Tocar acimado hariz enquanto os olhos estdo fechados - a pessoa esta redmente se mncentrando noque esta acontecendo.

18.M&o na parte detras do pescogo - (dedo no colarinhoou palma da méo esfregando a parte de tras do pescoco) - sinal certo de
aborredmento. As pessas redmente sentem calor no colarinhoou dor No PESCOCO as vezes.

19.Mé&o atras do pescoco - arrogancia. Olhando por cima dos 6culos - Desaprovo ou réio acredito em vocé

20.Limpar repetidas vezes os 6culos - (0 mesmo com aquele que fuma cadimbo) - a pessoa predsa de mais tempo para pensar.
Neste ponto, pare de falar ou diga dgo irrelevante enquanto a pessoa cogita ajuele ponto.

21.Colocar alguma coisa na boca (caneta, l1apis, pantado 6culos) - Gosta do que ouve, mas quer owir mais.

22.Tirar os6culos e oslancar na mesa - estdo aborrecidos e querem livrar-se de vocé

23.Tirar os6culos e mlocé-los namesa - Ndo oouvem mais.

©CoNOO A

Espaco - Proximidade

Ocm -45cm - a naintima

45cm - 120cm - a na pesal

120cm - 210cm - a 2ona social

210cmeadma- azonapulica

Depende da experiéncia nadonal

Depende de se apesvaveio da onarural ou co ambiente da ddade.

Tamanho do cor po - se vocé etiver falando com alguém consideravelmente mais baixo que vocé, vocé deve dastar-se
consideravelmente mais do que o faria se estivesse conversando com alguém da sua dtura, caso contrério, vocétendera asubjugar
aquela pessoa. Um outro modo de diminuir este efeito subjugante, é virar-se de lado um pouco enquanto cornversa @m a pesa de
modo que vocé ndo projete uma parede gigante.



Mensagens ocultas e sihais verbais sitis

*  Vocéndo sb predsa mnhecer todas as témicas, todos os truques, todos os sgnificados de sinais ocultos da linguagem corporal,
vocétambém tem que cnhecer os significados sutis de frases, sobretudo vocétem que proteger-se evitandodar esses snais de
maneira ndo intencional. Vocé ndo sb precisa ser habili doso ao anali sar seus significados ocultos, mas predsa ser cuidadoso em

ndo demonstrar seus proprios significados ocultos.

» Presidente dos EUA -discursos Enviando osecretério de imprensa
e Oucamuito cuidadosamente & palavras que 0 outro lado usa. Se dgo lhe soar estranho,tome nota palavra por palavra para

anali sar posteriormente.

| ntroducdes

Palavras que precedem uma parte importante da wnversacéo.
Geralmente precedem um andncio monumental.

* Conformevocé esté ciente

* Antesque al esqueca

e A propésito

Eventualmente

Baldes de Ensaio

¢ Euaindando pense muito sobreissomas...

e Apenas siponhaque nos...

* Pensando bem ...

O queaconteceiasends...

O outro lado deddiu-se no sentido ¢k que gostam de
experimentar algo sobre o qual ndo tém certeza se vocévai
acetar ou ndo. Estdo soltando um pequeno baldo de ensaio. Isto
Ihe diz duas coisas:

L egitimador es
¢ Francamente

¢ Honestamente
* Paradizer averdade

Opostos

* Em minha humilde opinido - provavelmente querem dizer
exatamente o contrario. N&o sdo humildes e aloram mostrar
suaopinido.

* Quandovocé pergunta aopinido de dguém sobre outra
pessoa eeste responde: “ Ela € uma excelente freqiientadora
daigreja’. Isto provavelmente quer dizer que o fato dessa
pessoair aigreja abs domingos € seu Urico atributo.

» Ese dguém lhediz“Podemostratar dos detalhes mais
tarde’, isso provavelmente significaque vocétem um longo
caminhoapercorrer. VVocé ndo esta tdo perto de um acordo
quanto quer acreditar.

» Na&osepreocupe - Se suafilhaligar paravocéas 3 horas da
manhé e lhe disser para ndo se preocupar, 0 que vocé deve
fazer? Comecar a se preocupar.

» Na&oestou sugerindo - N&o estou sugerindo que vocé ndo
gostou d meu produto (Uma excdente técnicapara acusar
alguém de uma maneira ndo acusatéria).

» N&o estou dendido - O mesmo gue aéma. Sua finalidade
principal é fazer com que aoutra parte sinta-se culpada de
uma maneira ndo acusatéria.

Apagadores

Mas, contudo - apagam tudo que foi dito antes, mesmo se
alguém tiver passado os Ultimos 10 minutos elogiando oseu
produto e vocé estiver quase @&rto de que ira compréa-lo, quando
essaapesadiz apalavra“mas’, vocé sabe que tudoaté esta
palavrafoi apagado.

Deceycoes

Uma dirmagao inocente seguida de um “mas’ é chamada de
decepcéo, porque tem afinalidade de fazer exatamente auil o,
enganar a outra pesa.

* Sou apenasum rapaz dointerior, mas...

* Naosou estudioso da lei, porém...

* Nuncameforme nafaculdade mas...

* Nunca entendi completamenteisso, no entanto ..
N&o é da minha conta, mas ..

Preparadores

* Naoquero ser pesal

* Naoqueropressona-lo

* N&oqueromeintrometer

Justificadores

Palavras que ddo fundamento ou desculpa paraumafaha
“Tentarel fazer o melhor”

“Verei 0 que passo fazer”

“Tentarel manter o argamento abaixo de 300 toras dafolhade
pagamento pa hord’




