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3 Atributos fundamentais para o negociador

Habilidade no relacionamento interpessoal: Manter bons relacionamentos interpessoais é a capacidade de
conhecer a si mesmo, de se colocar no lugar do outro (empatia) e expressar sua opinido de forma clara e direta
sem causar ofensas ao outro. E como tratamos e nos relacionamos com os outros. Muitas vezes, a capacidade de
ouvir mais e falar menos é essencial para o sucesso de uma negociacéo

Tecnologia de negociagdo: A tecnologia pode oferecer suporte de comunicagao entre 0s participantes, que variam
de recursos, como por exemplo mensagens instantaneas, ou prover ferramentas que permitam interacdes
multimidia entre os usuarios.

Conhecimento do negocio: Ter o maior conhecimento possivel acerca do tema do acordo como dados e
estatisticas no mercado, concorréncia, influéncias internas e externas e beneficios.

Etapas para negociacéo

Preparacdo — Elaboracfes de possiveis acordos de acordo com algumas informacdes que tiver em maos, por
exemplo se acordo entre duas partes, analisar os histéricos das relag6es ou motivagdes.

Abertura — Bom relacionamento entra as partes, criagcdo de um bom clima para negociacéo, definicao de
beneficios para ambas as partes.

Exploracdo — Descobrir o interesse da outra parte, levantar as expectativas e necessidades do outro e se for
ouvinte, quanto mais ouvir mais informacdes tera.

Apresentacdo — Comunicacéo eficaz, saber expor sua proposta, descrever bem sua intencao.

Clarificacdo — Dar op¢Oes de o acordo para a outra parte, ser claro e objetivo e levantar dividas em potenciais.
Acéo Final - Convencer a outra parte que o negdcio é justo, apresentando vantagens e desvantagens

Controle e Avaliacao — Controlar o que foi acertado, como por exemplo prazos e condi¢cdes acertados; realizar
andlises, observagfes para as proximas negociagoes.

Téticas de negociacao

Tempo: Esta tatica diz respeito a oportunidade ou ao momento psicolégico em que se colocam alternativas, na
inten¢d@o do outro negociador.

Considera-se que o tempo em si, assim como o passar do tempo, podera representar o mais valioso aliado no
processo da negociagdo. A ansiedade e o desejo de ver o negécio realizado levam a uma série de
comportamentos hipercinéticos.
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