Estilos de Negociacdo
assessment

Participante: Teste

Empresa: Teste

Hirata




ANALISE po

Porenciat NEGOCIAL

Hirata Consultores & Associados Ltda

Infroducao

O proposito deste Guia de
Desenvolvimento em NEGOCIACAO é
fornecer perspectivas, restricoes e
potenciais do seu estilo como negociador.

Este relatdério contém informacodes sobre
seu comportamento negocial, suas forcas
e armadihas, bem como algumas
recomendacdes de melhoria ou principais
cuidados no seu desenvolvimento como
negociador.

Essencialmente, o valor desta informacdo é
servir como ponto de referéncia para
considerar em que estdgio vocé esta
como negociador, onde poderia estar e
como fracar um roteiro para a exceléncia.

Recomendamos que este relatdrio seja
visto como objetivo de discussdo. Talvez
acrescente percepcdes a aspectos seus
que ndo haviam sido considerados antes,
ou confirme o que vocé ja sabe.

Seja qual for o caso, por favor, ndo tome
estas informacdes como absolutas. Ao
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contrdrio, sugerimos compartilhar estas
conclusoes com seu trainer em
Negociacdo e analisar o resultado juntos.

Tenha um bom proveito das informacoes
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Macro-visao do Estilo DECISOR

Como negociador é bastante marcado pela
sua capacidade de comandar e decidir.
Tende a ter uma grande inclinacdo para dar
uma estrutura e um corpo para A
negociacdo. Gosta de ver as coisas feitas
corretamente e tende a ser impaciente com
aqueles que ndo levam avante o processo de
negociacdo, com a devida atencdo ao que
€ essencial.

Toma decisdes baseadas em  dados
impessoais, relacionando rscos com
oportunidades. Age com rapidez e com bom-
senso.

Vocé € pontual e espera que os outros
também o sejam nas negociacdes. Pode, ds
vezes, ndo ser muito receptivo aos pontos de
vista dos outros e as suas emocoes. Tem uma
tendéncia a chegar a conclusées depressa
demais. Alids, deve fter cuidado com a
precipitacdo, pois sua vontade de fechar e
concluir rapidamente pode leva-lo a cometer
erros. Também, ndo estd sempre disposto a
ouvir, pacientemente, as colocacdes opostas
as suas. Assim, precisa fazer um esforco
especial para se manter aberto ds
contribuicdes da contra-parte.

Tem forte tendéncia a ser prdtico e objetivo,
indo direto ao ponto. Ndo perde tempo com
muitos detalhes e verbalizacdes.

Vocé tende a ser tolerante com critérios
estabelecidos na negociacdo, mas pode
abandonar qualquer regra quando esta
demonstra estar distante da meta a que
persegue. A ineficiéncia é especialmente
rejeitfada por vocé e a repeticdo de erros
causa-lhe impaciéncia.

Para vocé, sempre deve haver uma razdo
para fazer acdo, e o sentimento das pessoas,
por vezes, ndo € razdo suficiente.

RELACIONAMENTOS

Nas negociacdes demonstra auto-confianca
e consisténcia, normalmente aparentando ser
o que realmente é.

Demonstra muita transparéncia, fornecendo
a contra-parte sua agenda de prioridades.

Vocé se sente confortdvel ao avaliar as
pessoas e tende a julgar como o individuo se
sai em seu desempenho como negociador.
Pode, eventualmente, demonstrar certa
rudeza com aqueles que ndo seguem O0s
critérios pré-estabelecidos da negociacdo.

Quando vocé estd  presente numa
negociacdo, ndo hd qualguer duvida sobre
qguem estd no comando.
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PLANEJAMENTO

» Analisa evidéncias;

» Debate critérios;

» Explica modelo mental;
» Questiona fundamentos.

SOLUCOES

» Vé todas as possibilidades;
» Levanta alternativas de
solugoes para impasses;

» Resolve varios problemas;

» Considera o pos-
negociagado.

Meta-Programas

Roteiro Comportamental

RESULTADO

» Identifica fatos relevantes;

» Determina passos realistas;
» Prioriza a praticidade;

» Defende posicionamento.

PESSOAS

» Estabelece rapport;

» Considera efeito da
proposta na contra-parte;

» Mantém harmonia;
» Compromete pessoas.
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Taticas - Tendéncias
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CompeticBo

Visdo de Longo Prazo
Processo Analitico
Inutilizagdo de Poder
SolugBes para Impasses
Convergéncia de Interesses
Revelagdo de Interesses
Escuta Ativa

Investigacdo de Interesses
Flexibilidade

Exposicdo a Riscos
Raciocinio sob Pressdo e Incerteza
Comunicagdo e Persuasdo
Abordagem e Rapport

Preparagso Estratégica

Colaboracio Evitacho Acomodaclo  Conciliagdo

Eficiéncia na Negociagdo
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FORCAS do ESTILO

Com habilidades organizacionais, vocé busca
ter certeza de que tudo que precisa ser feito
serd feito. Geralmente tende a ser pro-ativo e
totalmente orientado para a realizacdo. Leva
energia para o ambiente da negociacdo,
onde muitas vezes, clientes e colegas
apresentam dificuldades em acompanhar
seu ritmo e energia.

Tem facilidade de quebrar os problemas em
pedacos logicos e gerencidveis e resolve um
de cada vez. Geralmente, usa abordagem
estruturada para a resolucdo de problemas
ou ferramentas para andlise de custo-
beneficio para fortalecer suas conclusdes e
decisoes.

Possui habilidade em definir a estratégia
correta para seguir adiante e direcionar a
negociacdo quando é solicitada urgéncia.
Suas estratégias incluem cuidadosa
experimentacdo e grande capacidade de
sintetizar e esclarecer informacodes, para que
novas combinacdes e abordagens possam
fornecer diferentes maneiras de enxergar o
problema.

O estlo DECISOR estd constantemente
buscando melhorar suas habilidades como
negociador, €& sempre muito critico e
consegue encontrar todos os tipos de falhas
em planos ou andlises. Sua atencdo € focada
em causas e efeitos e é habilidoso para definir
problemas, encontrar fatos, planejar e
implementar acdes prdticas para negociar.
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ARMADILHAS do ESTILO

E estressante para vocé lidar com situacdes
em que diversas perspectivas estdo sendo
consideradas e avaliadas. Neste momento,
vocé delimita seu posicionamento, e pode ser
visto como negociador que “sabe tudo e ndo
escuta ninguém”. Pode ficar impaciente e
avancar réapido demais, sem dar a chance
para a contra-parte participar ou expressar
suas opinides. Essa atitude pode atrapalhar o
indispensdvel processo de discussdo e
exploracdo dos interesses das partes.

Muitas vezes vocé acredita que, tendo 0s
fatos e as informacdes corretas, pessoas de
bom senso e razodveis chegardo ds mesmas
conclusodes. Esse pensamento ndo reconhece
as diferencas de interpretacdo dos fatos ou
ndo entende que o processo de solucdo
pode vir de fontes alternativas que vao além
do objeto negociado.

Em seu processo de tomada de decisdo,
pode falhar na coleta de dados baseando-se

demasiadamente em  certos  padroes,
principalmente naqueles quantificaveis e
objetivos. Vocé tende a confiar em

suposicoes prévias em relacdo aos fatos,
apesar de evidéncias mostrarem o conftrdrio.

Muitas vezes, encara a vida como uma série
de proposicdoes de “tudo ou nada” como
grandes generalizacoes, se tornando
extremamente inflexivel e fechado para ouvir
e entender o modelo de mundo da contra-
parte.

Outra grande armadilha é ndo investir muito
tempo no conhecimento da contra-parte,
principalmente  sobre  seu estilo de
negociacdo. Vocé se interessa muito pouco
sobre seus motivos, crencas, valores e
processo decisorio.

Este pouco interesse no outro pode dificultar o
estabelecimento do rapport. Para vocé é
desconfortdvel lidar com sentimentalismo,
emocodoes e intimidades, principalmente se
essas emocoes fizerem parte do processo de
decisdo.

Em situacdes de estresse, vocé pode se tornar
sensivel demais, interpretando erroneamente
comentdrios, magoando-se faciimente.
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Quadro RESUMO

FORCAS ARMADILHAS
» Poder de decisao; » Precipitagao;
» Competitivo; » Inflexibilidade;
» Objetividade; » Foco c.lpenas no prazer
pessoal;
» Pragmatismo; » Pouca atengdo a pessoq;

» Fechamento. » Impaciéncia.
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Sugestoes para lidar com suas armadilhas pessoais

e Siga mais os sentimentos, impulsos e
palpites em lugar da légica e da razdo;

e Descubra a alegria de agradar; seja
sensivel ao sentimento dos outros;

e Valorize os méritos alheios, elogie,
cumprimente, apdie;

e Descubra e expresse seus sentimentos a
outros, especialmente a sua familia,
conjuge e filhos;

e Ouca o ponto de vista dos outros,
especiamente dos que habitualmente
NAO 0S$ expressam;

e Seja paciente com aqueles que ndo
tém seu ritmo;

e Conte até dez antes de tomar uma
decisdo. Fique atento a todos os
detalhes e novas opcoes.
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Sugestoes para melhorar seu roteiro negocial

A. No planejamento

Invista um pouco mais de tempo nesta fase,
muitas vezes o seu pragmatismo pode fazer
com que esta fase seja “pulada” com muita
rapidez.

Como vocé é orientado para os resultados
fincis da negociacdo e extremamente
competitivo, pode ndo focar o modelo de
mundo da contra-parte, algumas vezes ndo é
s& a questdo do custo o problema da
negociacdo. Avalie varidveis emocionais
inseridas na questdo. Se interesse em
descobiri-las.

B. Na abertura da negociag¢ao

O seu comportamento competitivo pode
fazer com que seu Unico objetivo na abertura
da negociacdo seja o de mapear as
fraquezas da contra-parte, onde muitas vezes
vocé o encara como adversdrio.

A abertura de uma negociacdo ndo se inicia
com o assunto ou problema a ser negociado.
Se inicia com assuntos onde a contra-parte
sinta que estdo frabalhando em prol de uma
solucdo que contente os dois. Para isso, seu
objetivo nesta fase é o de simplesmente
conquista-lo.  Faca  perguntas  abertas,
climatize a reunido, traga emocdo e
disposicdo para a solucdo.

C. Nos aspectos comportamentais
Vocé j& experimentou dancar com uma

pessoa em ritmos diferentese Isto € o que
deve acontecer com vocé quando estd

envolvido com pessoas. Seu ritmo muitas
vezes estd diferente daguele com que estd se
relacionando.

Analise seu ritmo através de sua respiracdo,
controle-a ao ponto de poder se adaptar ao
ritmo do outro. Neste ponto, ao invés de
adotar uma postura controladora sobre o
outro, dé importGncia aos seus anseios e
preocupacdoes, comece a entender como a
pessoa conclui, valoriza e decide.

Uma atitude assim, faz o ambiente da
negociacdo ficar menos tenso e estimulante
para a busca de solucoes compartilhadas.

D. Em seus métodos de apresentagao

Por mais conhecedor que seja no assunto, dé
chances para que a confra-parte exponha
seus pontos de vista, agregando informacoes
para drea de concorddncia. Uma das
grandes estratégias de influéncia é fazer com
que suas idéias surjam na mente da contra-
parte, como se fossem dela.

O que é importante aprender aqui, ndo é de
qguem a idéia, mas sim do resultado final do
acordo. Se vocé quer fazer acordos este € um
caminho a ser seguido. Caso contrdrio, entre
num embate com a contra-parte para
vence-lo na disputa de quem foi a idéia ou a
solucdo.
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E. No relacionamento

Quando vocé entender que existem fipos
psicoldgicos que pensam muito diferentes de
vOoCcé, vai compreender porque vocé as vezes
€ adorado por uns e odiado por outros.
Mostre o lado humano no relacionamento,
quando fiver um pouco mais de intimidade
demonstre o} lado “moleque e
inconsequente”, descubra que a vida ndo
tem que ser t@o séria assim...

Valorizar os méritos da contfra-parte, ndo
significa sinal de fraqueza e nem de
“bajulacdo”. Quando for fazer faca com que
as palavras saiam do coracdo e ndo se
preocupe com O que o outro pode pensar,
apenas faca.

F. No gerenciamento de conflitos e objegoes

Discordar de vocé para quem o faz deve ser
algo bem desafiador.

Antes de comecar a reagir ou sentir
desafiado, respire um pouco. A primeira coisa
a pensar € que isto ndo € uma arena, onde
alguém tem que sair vencedor.

Primeiro entre em contato com a mente da
contra-parte. Antes de dizer a ela que quem
ndo entendeu foi ela, reflta sobre sua
assertiva antes da reacdo da contra-parte.
Serd que fui muito objetivo demais? Serd que
falei de forma rude2Fui irénico?

Depois investigue suas palavras, mas com a
infencdo de entender seu raciocinio e ndo de
querer derrubar suas hipoteses.

Ao fazer isso vocé vai poder realmente
entender a “verdadeira objecdo”.

G. No fechamento e comprometimento

Sua ansiedade para o fechamento pode
fazer com que tenha que se comprometer
além do limite esperado. Qualguer tentativa
de fazer o outro tomar uma decisdo
precipitada, leva a impressdo para a contra-
parte de desequilibrio de necessidades.

Por isso, administre melhor o tempo entre a
sua oferta e a resposta da contra-parte.
Busque outras alternativas, crie poder para
resistir ao NAO.



