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Negociacao

e Processo de tomada de decisao conjunta em
materias alvo de desacordo/dissensao/conflito de

Interesses
e Saida possivel para uma situacao de conflito

e Conceitos-chave:
MAPAN (melhor alternativa para um acordo negocial)
Ponto de resisténcia
Ganhos relativos
Nivel de aspiracao
Amplitude de negociacao
Oferta inicial — ancoragem
Concessoes



Amplitude negocial positiva e negativa
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FIG. 4 - Exemplo de uma amplitude negocial positiva.
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llustracao dos conceitos-chave

Antonio deseja vender o computador por 600€ para poder comprar um novo
- Nivel de aspiracao de Antonio: 600€

As duas melhores alternativas de Antonio sao: (1) vender o computador por 400€ a
um amigo; (2) usufruir de um desconto de 425€ na compra de um novo computador
- A MAPAN para o Antonio é 425€

Antonio nao vendera o seu computador a Rui por menos de 425€ - Ponto de
resisténcia de Antonio: 425€

Rui deseja comprar um computador usado por 300€ - Nivel de aspiracao de Rui:
300€

Rui ndo se preparou bem para a negociacao, pelo que nao tem nogao clara de quais
sao as suas melhores alternativas - Rui desconhece a sua MAPAN

Rui ndo podera pagar mais do que 500€, o dinheiro que o pai Ihe facultou - Ponto
de resisténcia de Rui: 500€

Antonio abre a negociacao fazendo uma oferta de 600€ - Oferta inicial de Antonio:
600€

Rui, embora surpreendido com a elevada proposta de Antonio, faz uma contra-
proposta de 300€ - Rui € afectado pela oferta inicial de Antonio (efeito
ancoragem) e pelo facto de ndo ter estudado as suas alternativas a um acordo com
Antc’)gio. Isso induzi-lo-a a fazer concessdes generosas, pois receia nao selar o
acordo

Antonio faz concessdes muito modestas (600, 580, 560, 530, 500). Rui faz
concessodes mais generosas (300, 340, 410, 460, 500) - Ao contrario de Rui,
Antonio mostra firmeza na negociacao

O computador é negociado por 500€ - Valor de fecho: 500€. Ganho relativo de
Antonio: 75€. Ganho relativo de Rui: nulo (ou indefinido, pois Rui desconhece a sua
MAPAN)




Preparacao da negociacao:
elementos relevantes (I)

1. Conheca a natureza do conflito
* Qual é o problema ou conflito?

* Quais sao as varias facetas do negocio (e.g. preco, prazos de pagamento, prazos de
entrega, métodos de garantia de qualidade?)

* Qual a situacao do mercado?

2. Conheca-se a si proprio

* Quais sdo os meus objectivos? Ha algo, para mim, inegociavel?

* Quais sao as minhas prioridades no que diz respeito a precos, prazos, etc.?
* Qual é a minha MAPAN? Qual é o meu ponto de resisténcia?

* Quais sao as areas em que posso ceder para poder obter vantagens noutras mais
importantes?

* O que podera acontecer se nao chegar a acordo?



Preparacao da negociacao:
elementos relevantes (ll)

3. Conheca o seu oponente
* O gue deseja 0 seu oponente? Quais sao as suas prioridades?
* Qual é a sua MAPAN? Qual € o seu ponto de resisténcia?

* O que é gue ele ndo valoriza, mas que é importante para mim, e vice-versa? Em que
areas importantes para mim € que ele tera disposicao para ceder? Em que matérias
importantes para ele é que eu posso ceder?

* Qual o tipo de argumentacéo a que € mais sensivel (racional e logica, factual,
emocional...)

* Quais as estratégias que costuma usar? Integrativas ou distributivas? Qual o padréo
habitual de ofertas iniciais e concessdes?

* Como se tem comportado com outros negociadores? Qual a reputacdo possuida no
meio?

4. Desenvolva argumentacao e factos de apoio
* Quais os factos/argumentos que podem apoiar 0 meu ponto de vista?
* Como podera o oponente reagir a esses factos/argumentos? O que podera contrapor?

* Que elementos auxiliares posso usar para ser mais persuasivo (graficos, quadros,
fotos, relatorios técnicos, etc.)?



Preparacao da negociacao:
elementos relevantes (lll)

5. Preste atencédo as convencodes/contexto cultural da negociacéo

* E licito ocultar informac&o desfavoravel?

* Existe algum protocolo?

* E adequado fazer ofertas iniciais elevadas, ou espera-se que elas sejam razoaveis?
* E aceitavel propor que o acordo seja redigido por escrito?

* E fulcral apresentar documentos ou basta a palavra?

* Como interpretar elementos da comunicacéao néao-verbal?

6. Considere 0s aspectos administrativos

* Em que local deve ocorrer a negociagcao (meu espaco, espaco do oponente, espaco
neutro)?

* Devo apresentar-me sozinho ou acompanhado por outros membros da organizacao?
Neste Ultimo caso, quais 0s papéis a atribuir a cada um? (quem assume o papel
de “mau policia” e de “bom policia?)



Preparacao da negociacao:
elementos relevantes (1V)

6. Reflicta sobre as ofertas iniciais e o padrao das concessodes

* se abrir a negociacao, que oferta devo propor?

* Devo recorrer a uma oferta inicial elevada seguida de concessoes modestas?
Devo fazer uma proposta moderada com concessdes generosas? Ou
devo fazer uma proposta inicial razoavel sem concessfes?

7. Recorraaum jogo de simulacao
* Ensaie a negociacao com alguém que faca o papel de oponente

* Tentar descortinar as nossas proprias fraquezas, os argumentos mais
fracos, as areas que necessitam de recolha de mais informacao e factos

*Ver que areas € que nos sentimos mais desconfortaveis

* Alguém pode assumir o papel de observador e avaliar o nosso
comportamento



