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Reflexao para debrief 2

Surpresas

O que funcionou

O que ndo funcionou

O que eu faria de outro modo

Maneira de melhorar o acordo

Habilidades a aperfeicoar

Fonte: William L. Ury. Winning Negotiation Strategies. Harvard University, 2003.

Go



Carga Pesada | Debrief 2

Qual a sua MASA/BATNA? Qual a MASA/BATNA do outro negociador?

Vocé conseguiu coletar as informacdes chaves para antecipar o valor de
reserva do outro negociador? Se sim, quais foram as melhores
perguntas?

Vocé planejou fazer a primeira oferta?
O acordo aconteceu na zona de tensdo?

Go



Valor de Abertura

e Valor de abertura das negociacdes, 12. oferta.

e Ancora, ancoragem ou ponto de referéncia

e Nd&o é o seu “preco”, é o “preco” do mercado.

e Esclareca a légica antes da posicdo e do preco.

e Quanto mais credibilidade tiver a fonte da informacdo melhor.
e Sdo mais poderosas quando o grau de incerteza é maior.

e Esteja aberto a argumentos razodveis.

e “Cede a principios, ndo a pressdo...”

Fonte: William L. Ury. Winning Negotiation Strategies. Harvard University, 2003. Go



Quando vocé deve fazer a primeira oferta

Alto
Nd&o subestime o tamanho da ZOPA. < f Perigosol Evite Improvavel que
Quando vocé ndo sabe onde esteja o Q ser ancorado. ";‘e?,’;,?;";‘g,‘fg"
valor de reservaq, recue, ouca, aprenda o '
mais. Se quiser fazer uma ofertaq, seja 5
leve, lance um ndmero. o
: G
Se o outro lado conhecer muito bem a o
ZOPA e fizer uma primeira oferta *§
agressiva e firme, ndo se deixe levar ks Recue. Aumente Este é o melhor
pelo viés cognitivo. Resista a tendéncia 2 a percepgao, ponto para a
de mudar sua percepgao da ZOPA. g considere fazer, ancoragem. Faca
S no maximo, uma uma primeira
Se vocé conhece a ZOPA: “Quql o 2 proposta flexivel. oferta firme.
. Va . . . <
maior numero que eu poderia justificar S >
na abertura?” Baixo Seu conhecimento sobre a ZOPA Alto

Fonte: SUBRAMANIAN, Guhan. Negotiauctions: grandes estratégias para vencer negociag8es complexas e leildes. Rio de janeiro: Elsevier, 2010. GO



Voceé é o vendedor...
Valor de abertura R$ 140k

Preco minimo R$ 80k  Preco mdximo R$ XX, XX

LAX, David A.; SEBENIUS, K. James. Negociagdo 3-D: ferramentas poderosas para modificar 0 jogo nas suas negociagfes. Porto Alegre,
Bookman, 2009.



Microexpressoes | Comprador

Alegria

1. Os musculos proximos aos olhos se contraem
2. “Aparecem” pés de galinha
3. As pdlpebras se fecham um pouco

4. Os cantos da boca se voltam para cima

5. Elevacdo das bochechas

Referéncia: EKMAN, Paul. A linguagem das emocdes: Revolucione sua comunicacdo e seus relacionamentos
reconhecendo todas as expressfes das pessoas ao redor. Sdo Paulo: Lua de Papel, 2011. Go



Vocé é o comprador...

K__ Valor de abertura: R$ 70k

Preco minimo R$ ? Preco maximo R$ 180K
Vendedor Comprador

LAX, David A.; SEBENIUS, K. James. Negociagéo 3-D: ferramentas poderosas para modificar o jogo nas suas negociagdes. Porto Alegre, Bodkman, 2009.



Microexpressoes | Comprador

Surpresa

1. As sobrancelhas se elevam
2. As pdlpebras ficam bem abertas
3. Dura apenas um segundo

4. A mandibula cai

Referéncia: EKMAN, Paul. A linguagem das emocdes: Revolucione sua comunicacdo e seus relacionamentos
reconhecendo todas as expressfes das pessoas ao redor. Sdo Paulo: Lua de Papel, 2011.

Go



Microexpressoes | Comprador

Medo

1. Os olhos se arregalam
2. As sobrancelhas se elevam e se aproximam

3. As pdlpebras superiores se direcionam para cima

4. As pdlpebras inferiores ficam tensas

5. Os Idbios se esticam horizontalmente

Referéncia: EKMAN, Paul. A linguagem das emocdes: Revolucione sua comunicacdo e seus relacionamentos
reconhecendo todas as expressfes das pessoas ao redor. Sdo Paulo: Lua de Papel, 2011. Go



Microexpressoes | Comprador

Raiva

1. As sobrancelhas baixam e se aproximam
2. As pdlpebras se abrem

3. Pode-se criar uma ruga entre os olhos

4. Ldbios estreitam e sdo pressionados para dentro

Referéncia: EKMAN, Paul. A linguagem das emocdes: Revolucione sua comunicacdo e seus relacionamentos
reconhecendo todas as expressfes das pessoas ao redor. Sdo Paulo: Lua de Papel, 2011. Go



Pedidos/Ofertas Zona de Tensdo

Propostas

Acordo

Valor de Reserva

Tempo/Prazo

Prazo Final

Fonte: William L. Ury. Winning Negotiation Strategies. Harvard University, 2003.



Dimensdo Descricdo

Negociagao 3D

Design do
negdcio

Valor,
substancia,
resultado

Inventar e estruturar
acordos que criem mais
valor, que se alinhem com
os objetivos e que sejam
sustentdveis.

LAX, David A.; SEBENIUS, K. James. Negociacdo 3-D: ferramentas poderosas para modificar o jogo nas suas negocia¢ées. Porto Alegre, Bookman, 2009. GOSV"C




« Suponha que a sua empresa vai processar um fornecedor por $4.6
milhdes. Seu advogado aconselha que existe uma probabilidade de 50-
50 de ganho. O valor total dos gastos advocaticios totaliza $400.000.

* Durante as negociacodes, o fornecedor oferece para fazer um acordo de
$2 milhdes. Serd que vocé deve aceitar a oferta?

Ganhar
» $46M-400K=9%4.2M
Processar
Perder
» $-400K
Vocé
— 2M
Acordo 5

Fonte: SIEDEL, George. Negociacdo Rumo ao Sucesso: Estratégias e Habilidades Essenciais. Van Rye, 2016.



Ganhar (50%)
$ 4.6M (50%) — 400K = $ 1.9M

v

Continuar
MASA
Perder (50%)
» $-400K
Acordo O > 32

« $1.9M é menor que $ 2M... Ou seja, é melhor aceitar o acordo.

Fonte: SIEDEL, George. Negociacdo Rumo ao Sucesso: Estratégias e Habilidades Essenciais. Van Rye, 2016.



“O objetivo da negociacdo deve ser criar e obter
valor de longo prazo, construindo e implementando
um acordo que seja satisfatorio para ambas as
partes (ou todas as partes envolvidas).”

LAX; SEBENIUS, 2009

Fonte: LAX, David A.; SEBENIUS, K. James. Negociacdo 3-D: ferramentas poderosas para modificar o jogo nas suas
negociac¢des. Porto Alegre, Bookman, 2009.



Estratégias para criacao de valor

A primeira exige que os negociadores reformulem seus

problemas e necessidades para criarem alternativas ganha-
ganha.

A segunda aceita o problema sem reformulacdo, mas cria
uma lista de opcdes para as partes.

Busque interesse diferentes que sejam relativamente fdceis de
serem providos por um dos lados e desejados pelo outro.

Essas negociagdes envolvem movimentos de criagdo de valor
“a nordeste” que beneficiam simultaneamente os dois lados.

Fonte: LAX, David A.; SEBENIUS, K. James. Negociacdo 3-D: ferramentas poderosas para modificar o jogo nas suas GO
negociac¢des. Porto Alegre, Bookman, 2009.



Mais valor para Y

N

Rervindicando valor

_ <+— Fronterra Eficiente de Pareto
Criando valor

~  Mais valor para X
-~

Fonte: LAX, David A.; SEBENIUS, K. James. Negociacdo 3-D: ferramentas poderosas para modificar o jogo nas suas
negociac¢des. Porto Alegre, Bookman, 2009.



Valor para vocé

Venda de 500 “produto” customizados por R$ 70

Venda de 100 “produto” por R$ 80

Venda de 1 “produto” por R$ 100
Valor para o outro negociador

No-deal



Mais valor para Y
Exemplos:

Prazos

Riscos

Qualidade

Situacdo Tributdria
Novas oportunidades
Custos operacionais
Previsdes

Taxas

N

Rervindicando valor

09 =l ol g RO I 1=

_ <+— Fronterra Eficiente de Pareto
Criando valor

~  Mais valor para X
-~

Fonte: Adaptado da figura “A criacdo e reivindicagdo de valor e a fronteira de Pareto.” (LEWICKI; SAUNDERS; BARRY, 2014, p. 71)



Reflexao para debrief 3

e Como vocé pode criar valor para os seus
fornecedores? Cliente? Parceiro?

e Quais trocas seriam benéficas para vocé?

Go



Obrigado!

Preencham a avaliacdo

Acompanhem a programacdo

2
GoSync 5



