Conceituando e entendendo negociagio e conflitos 3

- Introdugio ao estudo

E muito comum ouvirmos as pessoas dizendo que sio excelentes
negociadoras, que fazem negécios como nenhuma outra, que ndo se deixam
enganar ou dificilmente levam desvantagem em uma negociacao, ou seja,
sao negociadoras natas. Entretanto, quando questionadas sobre qual a sua
defini¢do ou conceito do que seria uma negociacio, ou ainda quais fato-
res estdo relacionados & negociacio, dificilmente conseguem responder
de modo adequado a estas questdes. Por que sera? Serd que essas pessoas
realinﬁﬂle_s.ég_gggglggggs negociadoras? Serd que elas realmente sabem )
MMSH&’I que sabém todos os fatores que estdo relacionados
a negociagdo? Embora muitas pessoas consigam negociar de modo bastante
preciso.e adequado no.dia.a.dia, quando questionadas por quais motivos e

razoes-elas-atingiram-esses-resultad os,-difici Imente.conseg uem.respondey.

/ Realmente podem dominar uma série de habilidades e comportamentos re-
lacionados & negociacio, mas também podem atingir excelentes result dos
simplesmente por sorte, seja por encontrar um oponente mais despreparado
ou ainda por apresentar melhores condigdes do que seus concorrentes.
Neste sentido, gpnsVid_era-s_e‘_fy;_y_da_mg@@!_sg?er 0 que € negociacio e de que”

forma estas condices influe\n_cia[p*_nossQ__ggﬁtj_d@ﬁf_@i}f‘j]éfﬁﬂig 0, conhecer

'"'Eobre‘ﬁ_s_,,se._pno_ces.sglfrglz que nés atuemos de modo mais preciso ao longo

independentemente das condi¢des proporcionadas pela negociacao.

de uma negociacio, aumeniando nossas chances de obter bons resultados,

Além disso, outro conceito que estd intimamente relacionado 3 nego-
C,.i_"’.‘_E;.Q,Q,_g_uAe_é_c.o_m,p_r,eend«i.d-g-n.ammaioria das vezes de modo erréneo é o
..conflito, E comum ouvirmos as pessoas dizerem que é impossivel se rela-
cionar com determinadas pessoas, que alguém é muito “dificil”, ou que ndo
existe uma for@ﬁf_@_@m\os conflitos interp\essoaigzﬂgyl__rlg_@(_tsrgmg
Oposto, que os conflitos sdo faceis de ser resolvidos: basta apenas deixar
que as partes se acalmem, que o embate sera resolvido por si sé. De fato,

o conflito considerade-uma situacio de dificil solugdo, mas nio
impossivel. E possivel que isto realmente ocorra dessa forma? Entretanto,
“h3o podemos simplesmente abandonar as situagBes de conflito, esperando
_que elas se resolvam sozinhas. Neste sentido, na presente-unidade-deste
livra vocé seré apresentado is origens da negociacio e 3 sua multiplicidade
de conceitos e defini¢bes, bem como ao importante papel desempenhado
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tos, como podem ser deflmdos e qu,als as prmC|pa|s consequéncias destes
para os relacichamentos mterpessoals reIaCIonados dlretamente ou ndo as
negociagdes. T '

Conceituando e compreendendo a

, -~ mnegociacio

/\ -Embora muitas pessoas considerem a negociagéo um processo simples
de faCI| entendlmento e apllca(;ao, IStO ndo é- verdade Um processo de

ao contexto em gue a. negocxaga@.esta acorrendo. AMas antes- de abordarmo'
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todos os fatores que mfluenaam no processo de negociagdo, é extrema

para pensa/rfrla_s_ orlgwprocesso de negoc1a<;ao? E como vocé pode

definir este conceito? Estas duas questoes serdo respondidas ao longo da
primeira secao.

1.1 A origem da negociagio

' De acordo com Martinelli e Almeida (1997), podemos dizer que a ne
gociacio é algo tdo antigo quanto a histéria da humanidade. A origem das
negociagdes estd intimamente relacionada ao surgimento da_linguagem;
comunlcagao e relacionamento interpessoal. Antes mesmo de o ser humano
passar a viver em grupo, muito provaveliiente-ele-ja-realizavamegociagses
com__»Agusﬁﬂggthr_g_s___l_ggpy“lilicls:Lma coisa é fato: todas as decisdes que toma
mos em nosso dia a dia, seja no ambiente organizacional ou em nossa vid
particular, envolvem negociagdo.

} _Entretanto, no contexto organizacional e de administracdo de empres

P@_@mQS,dlier-qUé*a negociagdo estd nas relages de troca ou escambo
que remontam ao inicio da histéria’da-humanidade® podem ser definida
como a realizag3o de troca de bens ou servigos sem intermediagdo de uni:
dades monetdrias (FERREIRA, 2010). Esta foi a primeira forma de comércig
entre as Pessoas e povos e se caracterizavam basicamente pela troca d¢
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‘monetdrio para isso. Neste sentido, podemos dizer)que uma negociagao
ndo envolve apenas um processo de compra e venda financeira, mas também
dossentimentos e emocdes associados a eles. [ — —

Embora estes tipos de relacbes comer-
ciais remontem ao inicio da histéria da hu-
manidade, ainda é muito praticada entre a
populagio de algumas aldeias indigenas ou Conheca a origem do dinheiro e
tribos africanas, nas quais nd0 € COMUM O | das transagoes financeiras lendo o
uso da moeda. Podemos imaginar inclusive | artigo O surgimento do dinheiro
um exemplo em nosso dia a dia: imagine | no mundo, disponivel no link a
que vocé é um artesdo e viaja de cidade em | seguir: <http://portaleconomia.

_ cidade produzindo obras de arte e as vende combr/moedas/dinheironomundo.
de porta em porta. Como nem sempre vocé shtml>
consegue vender suas pegas, em algumas si-
tuacdes, vocé acaba praticando o escambo:
troca uma peca por uma refei¢do, por uma carona até a cidade seguinte ou
~por algum artigo, objeto ou obra de arte que outro vendedor confeccionou
e de que vocé gostou.

+ 1.2 Conceituando e definindo a negociagio / -

De acordo com o Novo diciondrio Aurélio da lingua portuguesa
(FERREIRA, 2010), negociagdo pode ser definida como o ato ou a acdo de
negociar, confeccionar ou fechar contratos, realizagao de ajustes, agencia-
mento ou intermediac3o entre partes, bem como a discussdo de interesses
comuns entre agentes autorizados de dois ou mais paises.

AN

Vocé ja desempenhou alguma dessas fungdes em sua vida? Vocé estava partici-
pando ativamente de um processo de negociagao?

O termo negociagdo originou-se do latim, a partir da palavra negocium
que, por sua vez, é formada pela juncgdo das palavras nec, que significa nem
ou ndo, e ocium, que significa 6cio ou repouso. De modo geral, podemos
dizer que a ?xpreSSéio latina est4 relacionada ao colocar-se em movimento
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6 NEGOCIAGAO

e em interagdo, por meio do enfretamento ativo dos problemas ou situagoes -
que o individuo considera aversivas, bem como na identificacdo e implan
tacdo de possiveis solucdes para estes problemas (FERNANDES, 2010). D
acordo com Martinelli e Almeida (2006), negociar pode ser considerada
uma forma e um estilo de vida, nio sendo possivel fugir disso: somos-
negociadores por natureza.

Dentre as pessoas leigas, observamos diversas visdes para negociagio
A mais comum é a de que muitas pessoas podem pensar: negociacio
algo tdo 6ébvio! Ndo tem segredo nenhum! Outras pessoas podem pensar
por que estudar negociagdo? Ndo preciso estudar isso: é uma questdo d
prética e de vocacdo. No extremo oposto existe outra concepgio: a de qu
é algo muito dificil de ser compreendido e estudado, porque depende d
compreendermos muitas teorias (MARTINELLI; ALMEIDA, 2006).

Serd que estas visdes sdo adequadas? De certo modo, podemos dize
ue sim. E errado dizer que a negociagdo € algo facil, que ndo tem nenhu
egredo. £ erroneo dizer também que negociagdo é algo que se aprend

enas no dia a dia, durante negociacdes e conflitos. Ambos os ponto
e vista sio muito extremos e, de certo modo, incorretos. De fato muita
eorias influenciam a definicdo do termo e sua conceituacdo, mas isto
primordial para compreendé-la como processo. No campo de estudo,
rea da negociagio é relativamente nova, sendo amplamente discutida no
Gltimos anos. Por conta disso, observa-se na literatura que a quantidade d
conceitos e defini¢es é extremamente grande, com variagdes significativa
de autor para autor. No contexto empresarial, segundo Martinelli e Almeid
(2006, p. 18).

A negociacdo é o processo por meio do qual as partes s
movem de suas posicdes iniciais divergentes até um pont
no qual o acordo pode ser obtido. O conceito traduz
etimologia e o significado da palavra.

De modo geral,\os prmcnpals objetivos da negociagdo sao satisfaze
awos no processo_e proporcionar suas necessidades bési/
cas, construindo um acordo aceitavel. Ou seja, pode-se dizer que se tratz
de um processo decisério compartilhado. Para tanto, pode-se dizer, um dos
principais objetivos da negociacdo é i |dent|f|car as necessidades de.am

aWﬂudas_mQ/mp/{:Qggssn_dne,usomﬁfator que invariayelment
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Figura 1.1 Campos de forca de Lewin aplicados a negociacio

2
“

Fonte: Do autor.

Além disso, de acordo com o mesmo autor, outras caracteristicas fun-
damentais de uma negociagdo € o fato de esta envolver a formulagio e a
busca por objetivos. Entretanto, diferentemente de outras formas de atingir
objetivos, os quais sdo obtidos por meio de um acordo, um pacto ou ainda
uma ag¢do combinada. Isso significa que a negociacio se caracteriza fun-
damentalmente por ser um processo decisério compartilhado, por meio
do qual as pessoas acabam decidindo em conjunto o desfecho de determi-
naiaas situagdes (WANDERLEY, 1998). De acordo com Matos (19'89), uma
negociacado € baseada “[...] em acordos e, assim, pressupde a existéncia de
afinidades, uma base comum de interesses que aproxime e leve as pessoas
a conversarem”, ou seja, que levam as pessoas a decidirem de modo com-
partilhado determinadas situagdes problemas ou conflito sio os objetivos
mutuos ou comuns.

Intimamente relacionado ao fato de a negociago ser um processo com-
partilhado, estd o fato de que toda e qualquer negociagio se caracteriza
por ser um relacionamento e, para isto envolver dois elementos fundamen-
tais: a emocdo e a comunicagdo. De acordo com Wanderley (1998), ndo é
possivel que haja nenhum processo de negociacdo ou relacionamento sem
que estes dois elementos estejam presentes. No que tange & comunicacio,
Fisher e Ury (1985, p. 30), afirmam que toda negociagao se caracteriza por
ser “[...] um processo de comunicagao bilateral, com o objetivo de se che-
gar a uma decisdo conjunta”. Dada a grande relevancia e importincia do
tema no campo da negociagdo, serao abordadas em seguida as principais
caracteristicas relacionadas ao processo de comunicacio, a importancia
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do feedback e o papel desempenhado pela comunicacio em um processo
de negociagio.

1.3 A importincia da comunicagio na negociacio

N&o sdo poucos os autores que apontam a importancia da comunicacio
no processo de negociac¢do. Segundo Martinelli e Almeida (2006), em um
processp de negociagdo cerca de 80% do trabalho de um negociador,
geralmente na figura de um executivo envolve diretamente a negociacio
com a outra parte envolvida no processo de negociagdo. Além disso,
0s outros 20% envolve a realizagdo de outras atividades, que em mui-

~tos casos estao indiretamente relacionados 3 comunicagado dentro da
negociacao. '

Entretanto, para que a comunicagio seja efetiva dentro do processo de
negociacgdo, é importante que todos os aspectos relacionados a esta sejam
contemplados. De acordo com Berlo (1997, p. 33)

Se aceitarmos o conceito de processo, veremos os acon-
tecimentos e as relagdes como dindmicos, em evolucio,
sempre em mudanga, continuos. Quando chamamos algo
de processo, queremos dizer também que n3o tem um
comeco, um fim, uma sequéncia fixa de eventos. Nio é
coisa estdtica, parada. E mével. Os ingredientes do pro-

cesso agem uns sobre os outros; cada um influencia todos
os demais.

~ Neste sentido, para que o processo de comunicagio seja eficaz é im-
portante que todos os aspectos e elementos trabalhem de modo integrado.
De acordo com Robbins (2005), a comunicacao é constituida basicamente
por quatro aspectos: o alvo, presente em todo processo de comunicacio,
para o qual a mensagem da comunicagao é direcionada, também podendo
ser chamado de receptor. No caso de uma negociacao, geralmente o alvo é
representado pela outra parte do processo de negociagao ou o oponente; o
método, que corresponde a identificacio das melhores estratégias ou canais
de comunicagao que serdo utilizados durante a negociagao, como forma de
fazer que a mensagem ou a informagdo chegue ao receptor. £ importante
que o negociador, ao escolher o método que ser4 utilizado na negociacao,
identifique quais os principais pontos positivos e as principais limitacdes de
cada um, uma vez que tais informaces podem ser primordiais para o su-
Cesso ou o insucesso no processo de negociacio; a estrutura, relacionada ao
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" modo como o emissor da mensagem estrutura o processo de comunicagéo,
‘desde seu inicio até sua finalizacio; e o feedback, relacionado a avaliagdo
que o emissor realiza acerca da forma como o outro percebeu essa men-
sagem que, no presente caso, pode envolver a descrigdo das necessidades,
objetivos ou expectativas em relagdo ao processo de negociagao.

A descricdo do processo de comunicacgao, bem como todos os seus
elementos, potle ser compreendida como “[...] um processo pelo qual a
informacdo trocada e compreendida por duas ou mais pessoas, com a
funcdo de motivar ou influenciar seu comportamento” (MARTINELLI; AL-
MEIDA, 1997, p. 40). Neste sentido, podemos afirmar que em um processo
de negociagdo a comunicagdo possui um papel primordial, tornando o
oponente consciente de seus desejos, necessidades e objetivos. De acordo
com Martinelli e Almeida (1997, p. 58),

[...] quase todas as a¢des na barganha [negociagaol consis-
tem na comunicacio, se o termo comunicado é definido de

maneira suficientemente ampla para incluir tudo que um
grupo faz para tornar seu oponente ciente de seus desejos.

Mas de que forma a comunicagao esta presente na negociagdo? Primei-
raménte, podemos observar a comunicagao presente no processo de comu-
nicacdo por meio dos feedbacks, os quais, quando ndo presentes, podem
influenciar diretamente nos resultados finais da negociagdo. Além disso, em
um processo de negociagdo a comunicagao também pode ser identificada
no processo de barganha. Nestes casos, ela geralmente é utilizada para rea-
lizar a conducdo do processo e realizar as ofertas, alterar as expectativas do
outro oponente em relagdo aquilo que se estd negociando, tanto de modo
positivo, quanto de modo negativo; acompanhar as mudangas na forma
de se avaliar os resultados do processo de negociagdo, isto &, realizar um
acompanhamento; e revelar possiveis resultados que podem surgir do pro-
cesso de negociagio, a partir da realizagdo de trocas de informacdes entre
as partes envolvidas. Uma coisa é fato: a comunicagdo-deve ser considerada
o coracdo de todo e qualquer processo de negociagao. Sem o processo de
comunicacdo, a negociacio ndo seria mais do que uma série de lances e
ofertas e n3o um processo intenso de trocas e concessdes entre duas partes,
com objetivos em comum (MARTINELLI; ALMEIDA, 1997).
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Vocé percebeu que o feedback é extremamente i mportante em todas as relacdes

humanas. Em sua opinido, de que forma podemos observar o feedback em um
processo de negociacdo? _ //:Q{ '

Loy




