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TRUQUES CRUEIS E SECRETOS DE NEGOCIACAO
(E COMO DEFENDER SE)

Negociacao

Este relatério esta escrito numa forma telegréafica e até vaga porque ele deve ser usado
APENAS para acompanhar o programa em fitas cassetes “Truques Segredos da Negociacéo
do Mundo Real” (curso de 6 horas de gravacdo) que estd disponivel na pagina
www.seminarios.com.br. Técnicas dindmicas divertidas e praticas que vdo mudar sua vida.
Ligue agora e peca este incrivel curso (11) 3061-2698.

Importancia da Negociacdo

o Nada acontece a menos que uma venda seja feita com lucro!

e Um real negociado é um real de lucro puro e ndo um real bruto!
A negociacao atualmente é mais dificil porque vocé esta tratando com especialistas
ou pessoas astutas que fizeram alguns cursos.

e A negociagao do dia-a-dia possui 0s mesmos principios que a negociacao
governamental, grandes empresas, etc.

Proposicoes Iniciais
Aqui temos um resumo de todas as macetes e truques para vocé aplicar em seus negocios

Vocé sempre peca mais do que vocé espera obter - A lei da Gordura

Por que pedir mais?

Vocé simplesmente podera consegui-lo;

Vocé tera espaco para negociacao;

Cria um clima no qual a outra pessoa sente que venceu;

Eleva o valor percebido do que vocé esta oferecendo;

Se vocé estd lidando com uma personalidade egoista, dard a ela a satisfacédo de
vencer;

Evita que a negociacdo chegue a um impasse (Exemplo de Sadam - Neste cenario
0s americanos pretendiam chegar a um impasse);

7. Quanto menos vocé souber sobre o produto ou servigcos, mais deve perguntar
porque esta mal informado e quando vocé pergunta mais e entao faz concessoes,
estabelece rapidamente uma afinidade com o seu oponente.

ahwnpE
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Quanto mais vocé tem que pedir? “Faixar” (cologue no faixa) seu oponente!

Veja o seguinte exemplo: Vamos dizer que vocé queira comprar um relégio na loja e o
preco da etiqueta é R$ 200,00. Se vocé quer pagar R$ 170,00 vocé nao vai pedir 170,00
mas vocé vai pedir a pagar 140,00 (pedindo mais desconto) e na maioria dos casos vocé
vai acabar no meio - R$ 170,00.
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Faixa (Icone:Faixa vermelha)

Preco Inicial: R$ 200,00
Objetivo: 170,00
Sua Proposta: R$ 140,00

Sua proposta inicial deve ser no mesmo valor da diferenca entre seu objetivo e o
preco. Sempre comece mencionando o pre¢o mais alto, indicando que vocé é flexivel: “O
preco do nosso produto X, com esta garantia, caracteristica e beneficios € TAL mas
dependendo das suas necessidades e das quantidades necessarias, poderemos ajustar
este preco...”.

“Flinch” espanta se diante de propostas. Por qué? (icone: Espantalho)

“Flinch” - Puxa muito caro! - Uma reac&o visual a uma posicao.

Se vocé néao hesitar, o seu oponente podera interpretar isso como um sinal de que
pode pedir para vocé pagar mais, mas se vocé demonstrar hesitacao, ele paralisa
esse processo.

Se vocé néao hesitar, seu oponente podera pensar que pode conseguir o numero que
deseja. (O primeiro preco que um vendedor Ihe pede).

Se vocé néo hesitar, seu oponente podera pensar que pode pedir mais.

Uma concesséo geralmente € seguida de uma hesitagdo. Se vocé ndo hesitar, isto
fara da outra pessoa um negociador mais inflexivel.

Exemplo:

Vendedor: Esta foto custa R$ 20,00.

Comprador: (n&o parece surpreendente) Sem reacéao.
Vendedor: E se vocé quiser colorido, é R$ 25,00.
Comprador: (Ainda n&o parece surpreendente) sem reacao.
Vendedor: E vocé precisa a caixa que custa R$ 3,00.

Ou

Vendedor: Esta foto custa R$20,00.

Comprador: (“Flinching”) Vinte reais? Puxa!

Vendedor: Eu lhe darei uma colorida sem custo adicional por R$ 15,00.

Comprador: Mas ainda € muito dinheiro.

Vendedor: OK. vocé me parece simpatico e normalmente néo faco isso, mas darei a caixa
de graca também.

Nunca diga sim a primeira oferta (Icone: cimento)

Se vocé disse SIM na primeira oferta, seu oponente vai achar que vocé foi “facil”
demais e ele poderia ter pedindo mais e desde que ele ndo pediu mais, ele vai
tentar embutir outros custos em cima do preco. Vocé nunca diga SIM a primeira
oferta, Porque ha um conjunto previsivel de respostas que vém a mente de qualquer
pessoa quando vocé diz OK. E essas reacgdes previsiveis sdo: (O exemplo do carro)
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Algo deve estar errado;
Deixei o dinheiro em cima da mesa

Nunca diga sim a primeira oferta

Isto faz com que o outro lado ache que venceu (especialmente com advogados). Se
um advogado disser sim a primeira oferta, achara que perdeu e tendera a ser
contréario a deciséo.

Nunca Brigue (a menos que vocé use isto como uma técnica para desmoralizar seu

oponente) Evite o confronto (sempre concorde) (Icone: Avido Concorde)

N&o discuta com as pessoas em qualquer negociacdo. Isto cria uma parede de
confronto entre vocés.

Concorde usando a formula Sentir Senti Achei. (Sei exatamente como vocé se
sente, em verdade também senti da mesma maneira, mas depois de experimenta-lo
achei que...).

Esta féormula também é atil quando alguém pede a sua opinido; utilizando-a vocé se
permite um valioso tempo de raciocinio.

Diga “Sim, e...”, ndo diga “Sim, mas ...”

Use a expressao:

“Euentendo ..., € a0 MesSmMo tempo .....oooiiiiiiiiiiiiiiaaann. (Eu entendo sua
preocupacédo com o preco do X e a0 mesmo tempo sei que vocé deseja baixar seu nivel de
risco)”

Faca o papel do comprador / vendedor relutante (icone: Reluz Tank)

Sempre finja que vocé ndo esta interessado. Quanto mais interessado vocé parece,
quanto mais isto lhe custar. Sempre faca o papel do vendedor relutante.

Preste atencdo no comprador relutante.

Faca com que o vendedor gaste uma hora demonstrando seus produtos. Quando
tiver terminado, diga simplesmente “muito obrigado. Vocé foi extremamente util,
mas nao creio que esteja pronto para tomar essa decisdo exatamente agora”.
Agradeca-lhe e comece a sair, neste ponto pare, volte e diga:

Use a expressao:

“Sabe, vocé foi tdo util e perdeu tanto tempo comigo que apenas para ser justo com vocé,
pergunto qual a sua melhor oferta?”

Usar este estratagema € uma excelente maneira de pressionar o limite de
negociacdo do outro lado, antes mesmo da negociacdo comecar.

A outra pessoa normalmente revelard metade do seu limite de negociacéo,
simplesmente porque vocé utilizou este método de abordagem.

O contra-ataque € conseguir que a outra pessoa se comprometa.

V& até a autoridade mais alta.

Feche com o bom rapaz, mau rapaz.
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Use a técnica do aperto (Icone: Morsa)

Responda a uma proposta ou contra-proposta com a técnica do aperto:
Use a expressao:

“Sinto muito, mas vocé tem que melhorar isso”

Nao diga: “Vocé pode fazer melhor que isso?”

Depois de vocé dizer a frase de aperto, cale-se... Nao diga nada. O préximo a falar
perde.

Um bom negociador respondera: “Bem, o quanto ainda tenho que melhorar?”

O encerramento silencioso: Dar o preco e entao cala-se.

O dolar negociado € um délar de lucro em cima do pre¢co minimo, ndo um doélar
tirado da receita bruta.

Se for utilizado com vocé, responda com um contra-ataque:

¢ Exatamente quanto melhor que isso tenho que fazer? Isto fara com que a outra
pessoa defina-se especificamente.

e Na&o pense em porcentagem, pense em dolares. E a maneira mais rapida de ganhar
dinheiro. Vocé néo leva a porcentagem ao banco.

e Um dodlar negociado € um délar de preco minimo. Conscientize-se de quanto vale o
seu tempo em termos de horas.

A propoésito, este relatério pode ser usado para acompanhar o programa em fitas cassetes
“Trugues Segredos da Negociacdo do Mundo Real” (curso de 6 horas de gravacdo) que
esta disponivel na pagina www.seminarios.com.br. Técnicas dindmicas divertidas e praticas
que vao mudar sua vida. Ligue agora e peca este incrivel curso (11) 3061.2698

Proposicbes Intermediarias

Autoridade Superior (Icone: Automével)

Nunca deixe 0 seu oponente saber que vocé é aquele que toma as decisdes. Mantenha
sempre uma vaga autoridade por detras de si. (Um comité, uma diretoria, seu pessoal de
marketing, etc.).

o Na&o diga “tenho que verificar com meu chefe”. Sempre transforme a autoridade
em algo plural.

¢ Mesmo que a empresa seja sua e todos saibam que vocé é aquele que toma as
decisdes, ainda assim vocé pode usar este esquema referindo-se a sua organizacgao.

e Deixe 0 seu ego em casa. Nao deixe que a outra pessoa o induza a admitir que vocé
tem autoridade.

e E um meio eficiente de pressionar as pessoas sem confrontacdo. Usando a
autoridade superior.
Vocé pode pressionar as pessoas sem confrontacao.

¢ Equilibra a sua contrapartida. A pessoa sente-se frustrada.
Vocé fica protegido contra vendedores ou compradores astutos.
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Lidando com as pessoas gue dizem ndo possuir autoridade para decidir.

Qual é o contra-ataque a autoridade superior?

e Tente remover o recurso do seu oponente a autoridade superior.

o Antes de expressar a sua proposta diga, “Nao quero fazer qualquer tipo de pressao
sobre vocé” (O que vocé realmente fez foi pedir sua permissao para pressiona-lo),
entao diga:

Use a expressao:

“Se esta proposta atende a todas as suas necessidades, ndao ha motivo para vocé nao
poder tomar uma deciséo hoje?”.

e Se ele responder dizendo: “Se esta proposta atender as minhas necessidades, posso
dar-lhe uma decisdo imediatamente”, vocé acabou de obter as seguintes vantagens:

1. Ele ndo pode dizer-lhe que tem quer verificar com a autoridade superior.

2. Ele nédo pode dizer-lhe que tem que pensar mais sobre isso.

3. Ele geralmente revela as soas objecbes, (uma objecdo a uma venda, especialmente
uma objecéo ao preco, sempre deve ser bem recebida, porque agora vocé sabe qual
€ o problema que precisa ser sanado a fim de realizar a venda).

e Se isso fracassar e a pessoa disser: “a despeito do que vocé me mostrou hoje, ainda
tenho que consultar a autoridade superior” - tente os seguintes truques:

4. Apele para o ego: “Mas eles sempre seguem a sua recomendacao, nao é verdade?”.
5. Faca com que ele se comprometa de que o recomendara a autoridade superior.

Use a expressao:
“Mas vocé recomendara a compra a eles, ndo Vai?”

6. Aproxime-se do “sujeito a” qualificado, instalando uma condicédo artificial na sua
proposta. Deste modo vocé consegue saber o0 momento exato para a apresentacao
da oferta. Escreva na proposta as seguintes palavras: “Esta proposta esta sujeita
para o ajuste do preco depende Nas .......ccceevvviiiinnnnnnnn.. (necessidades. e
quantidades etc)...”.

Se estiverem lhe forgcando a tomar uma decisdo antes de vocé estar pronto a fazé-lo,
ofereca-se para decidir, mas deixe-0s cientes de que a resposta sera “ndo”, a menos que
Ihe déem tempo para verificar com o seu pessoal.

Se estiverem usando a autoridade hierarquica em cima de vocé, reverta a sua posicdo de
abertura em cada nivel e apresente 0s seus proprios niveis de autoridade hierarquica.

Nunca ofereca dividir a diferenca (icone: Diviséria)
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¢ Na&o caia na armadilha de dividir a diferenca é a coisa correta a ser feita.

¢ Dividir a diferenca nao significa dividir bem no meio, porque vocé pode fazer isso
mais de uma vez.

¢ Nunca ofereca dividir a diferenca por si mesmo; ao contréario, incentive a outra
pessoa a oferecer a divisado da diferenca.

Use a expressao:

“Parece que estamos proximos de um acordo e a Unica diferenca entre nés é de R$
200,00. O que vocé sugere que facamos?”.

¢ Por que nao oferecer dividir a diferenca por si mesmo? Porque se vocé oferecer,
estara preso ao preco, no entanto, se ele oferecer, vocé ainda pode verificar com a
autoridade superior e possivelmente reduzir o preco ainda mais.

e Fazendo com que eles oferecam dividir a diferenca, vocé os coloca numa posicéao de
sugestdo de compromisso. Entdo, vocé pode relutantemente concordar com a
proposta, fazendo com que sintam que venceram.

Peca sempre algo em troca (Icone: Troco - moedas)

e O valor de um objeto material pode elevar-se, mas o valor dos servigcos sempre
parece baixar.

¢ Na&o faca uma concessao e confie que o outro lado o agradara posteriormente.
Negocie os honorarios antes do servigo ser prestado. Q
Quando o outro lado Ihe pedir uma pequena concessao, sempre peca algo em retorno.
Use a expressao:
“Se podemos fazer isso por vocé, o que vocé pode fazer por n6s?”.

Com isso vocé ganha 3 vantagens:

1. Provavelmente conseguird uma concessdo como retorno a sua concessao.

2. Eleve o valor do seu produto ou servi¢co, de modo que vocé possa usa-la como uma
compensacao comercial posteriormente.

3. Paralise o processo de hesitacdo. O seu oponente nao lhe pedira mais concessdes
porque sabe que ter& que lhe dar algo de volta.

A colocacado da frase € muito importante. Nao diga: “Vocé esta me pedindo X E o por sua
vez vocé tem que me dar Y”. Poderd parecer ofensivo demais, o que podera colocar em
risco o negoécio.

Estratagema de Finalizacao

Bom rapaz / mau rapaz (Icone: Anjo)
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A técnica mais familiar que vocé vé nas estérias policiais na TV. Um policial é rude e
interroga o criminoso tratando-o grosseiramente. De repente, recebe misteriosamente
uma ligacao telefébnica e desaparece. Um novo policial entra. Ele € um rapaz simpatico,
agradéavel e facil de lidar. Poder& oferecer um cigarro e dizer:

“Olhe, sou profundo conhecedor de tudo por aqui, por que ndo me deixa falar com o outro
policial e veremos o que podemos fazer... Tudo que ele realmente quer saber € onde vocé
conseguiu a arma”.

e Este método é realmente utilizado com maior frequéncia do que vocé pensa.
Provavelmente aconteceu com vocé de ter-se ouvido dizer a um vendedor: “O que
vocé acha que o seu chefe pode aceitar?”.

e Sempre que vocé estiver lidando com duas pessoas: marido e mulher; gerente e
seu chefe; vendedor e seu gerente de vendas, etc. Estard dando o testemunho
deste método.

e E uma maneira muito eficiente de pressionar a outra pessoa sem criar um
confronto.

e A beleza desta técnica esta no fato de que funciona, ainda que todos saibam que
estd sendo usada. (Exemplo de Carter e Reagan)

A técnica contraria a este método é:
1. Identificar o método e dizer: “Vocé nao vai bancar o bom rapaz comigo, vai?”
2. Ou quando vocé se encontrar sendo vitimado por este método, simplesmente diga a

um deles: “O que quer que vocé me diga, atribuirei a ele também”.

O Beliscao (Rato + queijo suico)

Sempre quase antes de fechar qualquer acordo, belisque (pedir mais uma concessao
pequena). Com um beliscdo bem cronometrado, vocé pode conseguir coisas no final da
negociacdo com as quais vocé ndo poderia ter conseguido fazer com que o outro lado
concordasse antes.

e Funciona porque a mente da outra pessoa reverte-se, depois de ter tomado uma
decisado. Ele poderia estar lutando contra o pensamento de comprar de vocé no
inicio da negociacdo. No entanto, depois de ter tomado a decisdo de comprar, esta
comprometido com vocé e neste ponto vocé pode retornar e conseguir aquela
garantia estendida, o produto atualizado ou quaisquer servicos adicionais.

e A diferenca entre um bom vendedor e um super vendedor € essa tentativa extra:
voltar ao seu cliente em perspectiva e fazer-lhe novas propostas.

N&o permita que a outra pessoa continue com o beliscédo:

1. Mostrando por escrito o custo de qualquer recurso ou servico adicional.

2. Nao revelando que vocé tem autoridade para fazer qualquer concesséao.

e E muito mais facil conseguir mais alguma coisa depois de ter conseguido fazer com
que a outra parte se comprometa. (O estudo da pista de corrida). Depois de ter feito
a venda, o vendedor pode voltar e pedir ao seu cliente para olhar a opcéao de
garantia. Ha4 chances de que possa conseguir.
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e Um outro exemplo é o do comprador que esta assinando o cheque para o carro que

acabou de comprar e diz: “Este preco inclui um tanque cheio de combustivel, certo?”

O vendedor fica numa posicéo estranha. De um lado, acabou de fazer uma venda e
sente-se bem. E quando as pessoas sentem-se bem, tendem a dar mais facilmente.
A tatica contréaria ao beliscdo é fazer o outro sentir-se inferior dizendo: “Ora vejam,
vocé acabou de fazer um bom negdécio. Nado me faca fazer isto”. Evite o beliscdo poés
negociacdo, abordando e amarrando todos os detalhes e usando os estratagemas
que fazem com que sintam que venceram.

A oferta retirada (icone: Vara de pescar)

e Retirar uma oferta € um estratagema, portanto use-o apenas com alguém que
estiver dando voltas para longe de vocé.

e Vocé pode fazer isto recuando para a sua ultima concesséo de preco ou retirando
uma oferta para incluir um detalhe (frete, instalacdo, treinamento, etc.).

¢ Para evitar o confronto direto, dé ao mau garoto uma vaga autoridade superior.
Continue a posicionar-se como se estivesse do lado da outra pessoa.

e A tética contraria a este esquema é simplesmente insistir que o outro lado resolva
seus problemas internos antes de reiniciarem a negociacao real. Também, esteja
preparado para afastar-se.

Fait accompli (Icone: Feto)

e Esta expressao francesa quer dizer “Feito”. Significa que um negociador presumira
que a outra pessoa aceitara a solugao presumida, ao invés de enfrentar o problema
de reabrir a negociacdo. Baseado neste principio, € muito mais facil pedir desculpas
que pedir permissao.

Fait accompli ndo cria um sentimento amistoso entre as partes envolvidas.

¢ Na&o use o tais accompli a menos que vocé nao se preocupe com a maneira pela qual

a outra parte vai reagir, porque nao lhe agradaria.

e As vezes o tais accompli é feito tdo escandalosamente que vocé tem que sorrir.

¢ O modo mais sutil do Fait accompli é exercer pressdo sobre o outro lado. Se vocé
cobrado em excesso, enviar-lhes um cheque com o valor correto com pagamento
completo e o endosso no verso do cheque, pode ser muito mais simples que discutir
0 ponto de vista com eles.

e Se vocé estiver assinando um contrato e discordar de qualqguer um dos pontos, faca
as alteracdes e envie o contrato corrigido de volta para eles. Eles podem muito bem
aceitar as alteragdes, ao invés de assumir o problema de reabrir a negociagao.

Posicionamento para féacil aceitacdo (icone: Poste + Fossil )

e Se a outra pessoa estiver orgulhosa de sua capacidade de negociar, a sua
necessidade egoista de ganhar pode impedi-lo de conseguir um acordo. Posicione a
outra pessoa de modo a sentir-se bem acerca de concordar com vocé, com uma
pequena concessao feita no ultimo momento.

e Suponha que vocé acabou de fazer uma negociacdo e esta muito proximo de um
acordo, mas o seu oponente ndo quer arredar pé neste ponto. Faca uma pequena
concessao, ndo importa o quao pequena. A idéia é fazé-lo sentir-se bem, criando
assim uma atmosfera que tornard a aprovacao mais facil.
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e Considerando que o momento € mais importante que o tamanho da concesséo, esta
pode ser ridiculamente pequena e ainda assim ser eficiente.

¢ Nunca se regozije quando fizer uma venda e nunca revele seu preco minimo, nem
mesmo para um amigo. Eles poderao se ressentir disso por muitos anos.

Sempre congratule-se com a outra pessoa quando terminarem a negociacdao. No entanto,
diga:

Use a expressao:

“Vocé certamente fez um bom negécio” (os advogados fazem isso. Nas cortes se
enfrentam e fora delas sdo amigaveis e congratulam-se uns com 0s outros).

Este relatorio pode ser usado para acompanhar o programa em fitas cassetes: “Truques
Segredos da Negociacdo do Mundo Real” (curso de 6 horas de gravacdo) que esta
disponivel na pagina www.seminarios.com.br. Técnicas dindmicas divertidas e praticas que
vao mudar sua vida. Ligue agora e peca este incrivel curso (11) 3061.2698.

Mandamentos e regras de Negociacao

Diminuindo concessdes (Iicone: Demi Moore com concha)

O modo pelo qual vocé faz concessdes pode criar um padrdo de expectativas na

mente da outra pessoa.

e N&o faca concessdes de igual tamanho, porque o outro lado continuard a pressionar
para obter mais concessdes de preco.
Nao faca da sua ultima concessdo a maior, porque isto cria hostilidade.

e Nunca conceda seu limite inteiro de negociagdo, porque a outra pessoa pede a “sua
ultima proposta final”, ou reclama que ele ou ela “ndo gosta de negociar”.

e Diminua as concessfes para comunicar ao outro lado que esta conseguindo o

melhor negdcio possivel.

Vamos dizer que vocé vende X por R$ 140,00 e vocé tem permissao de conceder R$ 10,00
de desconto. A maneira que vocé “d4” este R$ 10,00 € muito importante, veja o seguinte
exemplo:

1%. Concessao R$ 5,00;
2%. Concessao R$ 2,70;
3%. Concesséao R$ 1,30;
42, Concessédo R$ 0,70;
5%, Concesséao R$ 0,20.

Nunca fale niumero, sempre deixe a outra pessoa afirmar sua posicdo - Faca com
que o outro lado comprometa-se primeiro (Icone: Agenda)

10
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oohwnNpE

7.
8.
9.
10.
11.

Se puder, faca com que o outro lado comprometa-se tomando uma posicao
primeiro, por varios motivos:

A primeira oferta deles pode ser muito melhor do que vocé esperava.
Isto Ihe d& informacao sobre eles antes de vocé ter que lhes dizer qualquer coisa.
Isto permite que vocé inclua a proposta deles.

Mas, suponha que nao funcione. Suponha que vocé tenha pedido ao vendedor para
estabelecer a sua posicado e ele comeca com um preco muito mais alto do que vocé
esperava (E tdo alto que vocé nao pode sequer incluir a oferta). Tente este método:

Declare pobreza.

Aplique a pressado da autoridade superior (minha esposa vai me matar por até
mesmo perguntar o preco).

Use o poder da concorréncia (“...estive procurando um produto semelhante ao seu
gue me parece uma verdadeira barganha, mas antes de ir em frente, pensei em
verificar quanto vocé pediria pelo seu”).

Bancar o tolo é inteligente (icone: Tolo)

Quando vocé estiver negociando, € melhor agir como se soubesse menos que todos
os demais, ndo mais.

As pessoas tendem a ajudar os outros que nao parecem tao inteligentes ou
informados.

De um lado, os negociadores sofisticados tendem a comprometer-se com 0s
seguintes enganos, por causa do seu ego ou posicao:

Pensam estar seguros antes de pensar bem nas coisas;

N&o verificam com ninguém mais antes de ir adiante;

Alguém que ndo tem que consultar especialistas antes de se comprometer;

Alguém que se orgulhe de pechinchar ou de pedir uma concessao;

Alguém que nunca serd atropelado por um supervisor;

Alguém que ndo tem que manter notas extensas sobre o andamento da negociacao
e consulta-las frequentemente.

Por outro lado um negociador de poder, que compreende a importancia de bancar o
tolo, ganha as seguintes vantagens:

Pede tempo para pensar mais;

Posterga a decisdo enquanto consulta um comité ou especialistas;

Pede concessfes adicionais;

Usa o bom rapaz, mau rapaz, para exercer pressédo sobre o outro lado, sem
confronta-lo;

Pede tempo para pensar com a desculpa de rever suas notas.

N&o exagere agindo como tolo demais, particularmente na area de sua
especialidade.

Demonstrar opcoes para vocé e falta de opcdes para ele (icone: Menu)

11
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e As opcOes Ihe ddo o poder. Se vocé puder demonstrar ao seu oponente que tem
opcoes, ou de maneira inversa, que ele tem poucas opc¢cdes ou nenhuma, vocé tera
um tremendo poder na negociagao.

¢ NA&o é realmente importante se vocé tem as opc¢des. O que importa € que seu
oponente pense que vocé as tem. A percepcdo da opcdo é o importante.

e O exemplo Hiroshima.

e Exemplo Bert Lance (diretor de orcamento federal do presidente Jimmy Carter). Ele
foi capaz de conseguir R$ 20.000,00 usando a atitude: “Afaste-se de mim com o seu
dinheiro nojento”, tendo recebido 381 empréstimos de 41 bancos.

Nunca mostre guanto vocé se importa (Icone: Porta)

e Exemplo Terry Anderson: Mantido como refém por 6,5 anos porque sua irma (Peggy
Sue) lutou para manter suas fotos em todos os documentos. Realmente incentivou a
sua importancia, ao invés de compreendé-la;

¢ Reféns em Beirute;

Reféns no Ira.

N&o deixe a outra parte redigir o contrato / Leia o contrato sempre
(Icone: Contrato)

¢ NA&o deixe a outra parte redigir o contrato, porque isto o colocara em desvantagem.

e N&o se trata de tirar vantagem do outro lado. Ambos podem genuinamente pensar
que chegaram a um acordo sobre um ponto, quando verdadeiramente a
interpretacdo de ambos pode ser substancialmente diferente, quando o redigirem.

e Se vocé estiver encarregado de redigir o contrato, € uma boa idéia manter
anotacdes e colocar um X ao lado delas, de modo que se atinja o seguinte
resultado:

Lembrar de incluir todos os pontos que vocé queria;

Quando vocé redige o contrato, vocé pode ficar relutante de incluir um ponto no
contrato, a menos que possa recordar especificamente que o outro lado concordou
com ele. Suas notas lhe dao a confianca de inclui-lo ainda que vocé nao lembre dele
claramente.

N

Uma vez a negociagao verbal tenha terminado, consiga a assinatura de um memorando de
acordo o mais rapidamente possivel. Quanto mais esperam antes de se colocar por escrito,
maiores as chances de esquecerem sobre o que concordaram.

¢ Na era dos contratos gerados por computador, € um triste fato da vida que vocé
tenha que relé-lo sempre que for colocado na sua frente.

e Se, por exemplo, vocé discordar de uma clausula de um contrato, de modo que a
outra pessoa tenha que reescrever o contrato inteiro com os fatos corrigidos, no
entanto, vocé pode descobrir (possivelmente anos mais tarde) que o outro lado
alterou uma outra clausula de modo a lhe ser vantajosa. Naturalmente, vocé pode
aciona-lo, mas nao tera argumentos para tanto, porque assinou o contrato e
geralmente descobre que teria provavelmente esquecido de que concordou com
essa clausula.

12



Copyright © 1998 e 2001. Todos os direitos reservados para ROBERT ABRAHAM ABERGEL. Nenhuma parte desta obra pode ser
copiada ou alterada. E permitido copiar desde que VOCE MANTENHA ESTE CABECALHO E ESTES DADOS EM TODAS AS
PAGINAS. Tel/Fax: (011) 3061-2698 — http://www.seminarios.com.br - Ligue-nos para saber como receber seu catdlogo GRATIS.

Dinheiro quebrado - Evite a usar numeros redondos, mas SIM, use ndmeros
impares, fragmentados por gue eles possuem mais credibilidade (Icone: Cofre de
Porcelana Quebrado)

e Os vendedores adoram quebrar o preco de um produto de modo ridiculo: “Somente
vai lhe custar 55 centavos por dia, mas quando vocé investir nesta casa”.

Aqui estado alguns outros exemplos de dinheiro quebrado:

1. Taxas de juros expressas como porcentagem e ndo como um valor em ddlar;

2. A quantidade do pagamento mensal destacada, ao invés do verdadeiro custo do
item;

3. Custo por tijolo, telha, pés quadrados, ao invés do custo total dos materiais;

4. Um aumento da taxa por hora por pessoa, ao invés do custo anual do aumento para
a empresa;

5. Prémios de seguro, como um valor mensal, ao invés do custo anual;

6. O preco da terra expresso em pagamentos mensais;

e Portanto, quando vocé negociar; divida o investimento em valores ridiculos, de
modo que parecga ser menos dinheiro, mas aprenda a pensar em termos reais de
dinheiro. Nao deixe as outras pessoas usarem a técnica do dinheiro trocado com
VOCé.

Use nimeros e precos impares.

e Um numero especifico possui credibilidade.

Nameros redondos quase sempre convidam a contra-propostas (E por isso que o
sabonete IVORY tem 99,4% de pureza).

SEMPRE MOSTRE - As pessoas acreditam no gue véem por escrito ou desenho
(icone: 0Olho)

¢ As palavras impressas tém um grande poder sobre as pessoas. A maioria delas
acredita no que véem por escrito.

¢ Portanto, em todas as chances que tiver, coloque as coisas por escrito. Por exemplo,
se vocé tiver vendedores trabalhando para vocé e tiver que colocar em vigéncia uma
alteracado de preco, certifique-se de que eles a tenham por escrito.

e Se vocé tiver um grande artigo em promoc¢ao e ndo tiver um método de criar uma
proposta gerada por computador - pare tudo e imprima todas as suas cotacfes de
preco usando uma listagem de computador.

e Considerando que as pessoas nhdo questionam o que véem por escrito, vocé sempre
deve apresentar evidéncias de reforco por escrito para dar apoio a sua proposta.

¢ Use o poder da legitimidade quando lIhe for vantajosa. Por outro lado, desafie o
poder da legitimidade quando Ihe for vantajoso (“Candid Camera” de Allen Funt -
Delaware).

Nao deixe o outro lado usar emocdes e desviar vocé do assunto principall
Concentre-se nos assuntos (Icone: Ragueta de Ténis)

e O secretario de estado Warren Christopher disse: “Tudo bem ficar aborrecido na
negociacdo enquanto vocé estiver no controle e estiver fazendo-a mediante uma

13
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tatica especifica. E quando vocé esta aborrecido e fora do controle que vocé sempre
perde”.

¢ Nao fique aborrecido pelas emoc¢des que ocorrem durante a negociacado - a outra
parte o abandona ou a outra parte grita com vocé, ou usa algumas outras taticas
emocionais. Simplesmente lembre-se de concentrar-se nos assuntos. Vocé deve se
perguntar: “Que progresso fiz desde ontem?”.

¢ Um negociador de poder sabe que a Unica coisa que afeta a negociacdo é o
movimento de concessbes entre os jogadores.

Use pressdo do tempo (Icone: Relégio)

e Quando vocé esta negociando com pessoas nunca revele o seu prazo.
(Conversacbes para paz no Vietna, primavera de 1968 com Linden Johnson, Averel
Harriman).

e Numa situacdo na qual ambos os lados estdo trabalhando em torno do mesmo
prazo, qual lado deve usar a pressao de tempo e qual lado deve evita-la? A resposta
€ que o lado que possui a maior forca (mais opg¢des), podera usar a pressao do
tempo, mas o lado com menos poder (menos op¢des), deve evitar a pressédo do
tempo e negociar bem antes do prazo (Exemplo do proprietario - inquilino, Carter -
General Cedras).

¢ Quando mais vocé mantiver o outro lado envolvido na negociacdo, mais
provavelmente ele se aproximara do seu ponto de vista. Isto funciona de outro
modo também, quanto mais vocé perder tempo na negociacdo, mais provavelmente
tera que fazer concessfes. Por que funciona dessa maneira? Por que sua mente
subconsciente esta agora gritando: “Vocé nédo pode afastar-se de maos vazias
depois de todo o tempo e esforco que perdeu com isso. Vocé deve fazer alguma
coisa”.

e Sempre que vocé passar do ponto de se retirar do negdécio, esta na realidade
declarando-se um perdedor.

e Desconsidere qualquer investimento de tempo e dinheiro (ja foi, mesmo que vocé
faca o negdcio ou ndo). Sempre observe os termos da negociagdo, como existem
naquele momento e pergunte-se: “Desconsiderando todo o tempo e dinheiro que
investi até agora, devo ir em frente?”.

¢ Nunca seja relutante para puxar a tomada se o negdécio ndo fizer qualquer sentido.
N&o se renda a tentacdo de correr para a conclusdo da negociagao.

e Sob a pressao do tempo as pessoas tornam-se mais flexiveis. Quando vocé nao tem
a pressao do tempo, provavelmente conseguira um negécio melhor.

e No exemplo (Carter/General Sader), a pressao do tempo foi aplicada sobre Carter e
nao sobre o General Sader. Como consequéncia, Carter concedeu coisas que nao
tinha que conceder.

Use informacédo (icone: Computador)

e Por que os paises mandam espides para outros paises? Por que os times de futebol
enviam pessoas para estudar a estratégia de seus oponentes?
e Na&o tenha receio de admitir que n&o sabe.
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e Na&o tenha receio de fazer a pergunta (Sam Donaldson - Gen. Schwarzkopf).
Faca perguntas abertas.

o Estratagema 1: Estratagemas para perguntas abertas: Repita a pergunta ou
afirmacao. Eles: “Vocé cobra muito caro”. Sua resposta: “Vocé acha que cobramos
caro?”.

o Estratagema 2: Pergunte sobre o que acha e nédo sobre o que aconteceu: ”O que
vocé acha da recusa da nossa proposta?”. Nota: “O que os levou a recusar nossa
proposta?”.

o Estratagema 3: Pergunte sobre a reacdo: “E qual a sua reacdo a isso?”. “E qual foi
sua resposta a isso?”.

e Estratagema 4: Peca uma reformulacdo: “Seu preco é muito alto”, “Nao entendo,
por que vocé diz isso?”, “Nao acho que vocés o consigam até o prazo”, “Vocé néao
acredita que o facamos até o prazo?”.

Onde vocé faz a pergunta faz a diferenca.

¢ Quando as pessoas estdo em seu ambiente de trabalho, sdo cuidadosas ao partilhar
informacgdes. Saia do ambiente de trabalho e a informac&o flui muito mais
livremente.

Pergunte a outra pessoa, hdo com quem Vocé vai negociar.

Pergunte a alguém com quem vocé ja tenha feito negécio no outro lado.

Pergunte as pessoas mais abaixo na hierarquia corporativa.

Tire vantagem da partilha do grupo de companheiros.

Nao existe uma ma negociac¢ao, ha apenas negociacdes nas quais nao sabemos o
suficiente sobre o outro lado.

Esteja preparado para se afastar (Icone: Pessoa Assinando Tchau)

¢ De todos os pontos de pressao na negociacdo, este é o mais poderoso. Projeta para
0 outro lado que vocé vai se afastar da negociacdo, se ndo conseguir o que quer.
Aprenda a desenvolver um poder na hora de se afastar.

¢ H&a um ponto mental que vocé transmite quando néo vai mais se afastar. O minuto
em que vocé passa do ponto, quando esta querendo dizer: “Estou preparado para
me afastar disto”, vocé perde a negociacdo (exemplo do carro).

e O objetivo nao é afastar o que qualquer idiota pode fazer. Patton: Mantenha o
objetivo claro. “O objetivo ndo é para vocé morrer pelo seu pais. E para vocé
conseguir que aquele pobre diabo morra pelo seu pais”.

¢ Numa situacéao dificil, ndo ameace afastar-se sem a protecao do bom rapaz mau
rapaz por tras de si.

¢ Vocé desenvolve um poder ao se afastar, aumentando suas alternativas. Lembre-se
das opcdes que lhe dao o poder. Portanto, se vocé encontrar a casa dos seus sonhos
e planejar fazer uma oferta por ela, aqui esta o que deve fazer para encontrar
outras casas das quais vocé também goste. Dessa maneira vocé sera um negociador
mais duro.

Nunca diga: “E pegar ou largar”. Seja mais sutil que isso:
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e Lamento, mas tem que ser nosso preco final.
Nunca nos desviamos da nossa lista de precos publicada.

¢ Uma excelente maneira de ser firme, sem antagonizar o outro lado é usar a
autoridade superior: “Eu adoraria fazer melhor que isso, mas as pessoas da matriz
Nnao permitiriam”.

Como vocé lida com o método do pegar ou largar:

Quando alguém usa isso com vocé (podera ser expresso mais sutilmente como: “Esse é
NOSSO preco, ndo negociamos”™).

1. Retire-lhe a mascara. Diga-lhe que a sua autoridade superior insiste em obter
concessdes e se permanecerem com essa posi¢cdo, ndo ha maneira de vocé poder
entrar num acordo, talvez vocé até mesmo se afaste e espere que ele ligue
novamente.

2. Antes de se afastar do negécio, considere primeiro se o outro negociador tem muito
a perder se vocé se afastar. Se for um funcionéario de vendas de uma loja de varejo
que nao ganha comissao, provavelmente tem pouco a perder, se tiver! E entdo o
deixara ir embora.

3. Passar por cima da cabeca das pessoas nem sempre significa exigir ver o chefe ou
ligar para o chefe para reclamar. Uma maneira mais gentil é perguntar: “Quem tem
autorizacao para fazer uma excecao a regra?”, “Vocé se importaria de verificar com
0 seu supervisor para saber se pode convencé-lo a fazer uma excecao a regra.
Tenho certeza de que se alguém pode convencé-lo, este alguém é vocé!”. Até
mesmo mais firme: “Vocé se importaria se conversassemos com 0 Seu supervisor
sobre isso?”.

4. Encontre um modo pelo qual a outra pessoa possa modificar a sua posicdo, ao
mesmo tempo em que livra a cara. Se vocé estiver lidando com alguém que ganha
comissado: “Posso entendé-lo perfeitamente, mas certamente se eu estivesse
pretendendo Ilhe pagar um bdnus, vocé até faria uma excecdo a regra, ndo é Joe?”
Ou vocé poderia tentar: “Joe. Deixe-me perguntar-lhe uma coisa. O que lhe custa
mudar de posicdo sobre isso, somente um pouquinho e somente desta vez?”.

Quando alguém tenta passar para vocé seus problemas, teste os problemas e veja
se eles sao verdadeiros. A batata qguente (Icone: Batata Quente)

¢ Quando alguém lhe lanca seu problema, sempre teste-o para saber a sua validade
imediatamente. O motivo para fazer isso na hora € que se vocé nao o fizer, o seu
oponente presumira que vocé ja comprou o seu problema e ira trabalhar nele. Se
alguém lhe disser antes de lhe dar o seu folheto de vendas “Quero que vocé saiba
que minha empresa ndo pagara um centavo a mais do que R$ 100,00 por metro
cubico”. Ou, “Eu tenho apenas R$ 20.000,00 como entrada para a casa”. Vocé
poderia responder: “Suponha que eu tenha uma bonita propriedade que por acaso
seja uma excelente compra, vocé faz qualquer objecédo a Ihe mostrar a casa, ou
devo mostra-la para meus outros clientes?”

¢ Uma outra forma de batata quente: “Simplesmente nao o incluimos no orcamento”
Vocé poderia responder: “Bem, quem tem autoridade para exceder o orcamento?”.
Ele podera responder que seria o vice-presidente. Entdo vocé dira: “Bem, vocé quer
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ir adiante com isto, ndo é? Por que néo liga para o vice-presidente e verifica se pode

conseguir o OK dele para ultrapassar o orcamento”.

Ou:

U

e “N&o o incluimos no orcamento”. Vocé também pode perguntar quando termina o
ano orcamentario. Se a data estiver bem préxima, pode pedir para embarcar a
mercadoria e faturar do seu cliente no préximo ano or¢camentario.

se ultimato apenas se vocé guer uma saida do acordo, se nao evite-o o ultimato

ult

(icone: Tomate, lingqua, bolo, menu)

imatos sdo afirmacbes de alto perfil que tendem a transmitir medo aos negociadores

inexperientes. Vocé deve usar ultimatos apenas:

No final da negociacdo. Nunca o use como um estratagema inicial.

Torne um ultimato crivel, fazendo-o por escrito e mostrando-o ao outro lado.
Torne o ultimato agradavel, quando possivel: N&o diga, “E pegar ou largar”.
Se possivel, acompanhe o ultimato de um limitado menu de opg¢des.

Um ultimato é um poderoso ponto de pressao, mas tem uma técnica importante: Se
vocé disser que vai encerrar amanha ao meio dia, entdo deve realmente estar
preparado para encerrar, caso contrario as 12:01 de amanhé&, vocé perderéa todo o
seu poder de negociagao (Achillie Lauro Hijack).

e Se vocé disser a um fornecedor, que a menos que ele possa entregar amanha ao
meio dia, vocé ira comprar da concorréncia; o que € melhor que vocé esteja

preparado para fazer amanha ao meio dia? Certo, comprar dos concorrentes. Porque

se 0 prazo passar e vocé nao tiver feito o negdcio, tera perdido todo o seu poder de
negociacao.

e Vocé deve usar a opcdo do ultimato apenas se estiver preparado para seguir em
frente.

e Na&o blefe ao dar um ultimato, caso contrario o outro lado simplesmente aguardara o

vencimento do prazo para saber se vocé estava falando sério.
e A tética contraria ao ultimato baseia-se na sua fraqueza como um ponto de pressao
- Simplesmente deixe o prazo passar.

1. Faca um teste do ultimato, assim que possivel. Se lhe disserem que o0 embarque
deve ser feito amanha ao meio dia, teste o ultimato perguntando se um embarque
parcial ao meio dia resolveria o problema.

2. Recuse-se a aceitar o ultimato. Diga-lhes que vocé ndo tem absolutamente
nenhuma idéia se pode cumprir o prazo, mas que podem estar certos de que fara
tudo o que for humanamente possivel para conseguir.

3. Ganhe tempo. Quanto mais tempo ficarem sem concretizarem a ameaca, menos
provavelmente o fardo no futuro. Portanto, os negociadores terroristas sempre
ganham tempo. Na medida em que o tempo passa, a balanca pesa dramaticamente
em favor do negociadores.

4. Blefe e deixe o ultimato passar sem tomar providéncia.

¢ Um ultimato pode ser usado como uma desculpa para livrar-se de alguém, dizendo-

Ihe: “Se vocé ndo fornecer isto para mim até amanha, usarei 0s outros
fornecedores”, quando na verdade eles vém planejando usar o outro fornecedor,
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mas ndo tinham podido livrar-se de vocé sem uma desculpa apropriada (sua falta
cometida ao deixar de entregar os produtos a tempo).

Sempre congratule-se com o outro lado (Icone: Gonq)

e Os negociadores de poder sempre querem que a outra parte pense que venceu nas
negociacoes.
Nunca vanglorie-se ao concluir a negociacgao.

e Sempre congratule-se com a outra parte por um espléndido trabalho, ndo obstante
0 quanto vocé ache que a outra pessoa tenha se saido mal.

Lidando com problemas na negociacéo (Icone: Projetor)

Lidando com o Impasse:

Discordancia total acerca de uma questdo que ameaca a hegociacao inteira. Para lidar com
um impasse: use a técnica de por de lado: “vamos colocar este problema de lado por ora
para voltarmos a ele posteriormente”. Crie o momento, resolvendo questfes menores
primeiro, mas ndo reduza a negociacao a apenas uma questao”.

e Lidando com o Empate:

Ambos os lados ainda estdo falando, mas nao ha progresso. Para lidar com um empate:
Mude a dindmica da negociacdo, alterando um dos elementos.

1. Vocé pode mudar uma localizag&o.

2. Retire um dos jogadores ou acrescente ou substitua um deles.

3. Sugira continuar durante o almoco.

4. Explore a Possibilidade de mudanca no financiamento, tal como crédito prolongado,
depdsito reduzido, reestruturacdo de pagamentos. Lembre-se de que sua
contrapartida ndo vai querer admitir abertamente uma posicao financeira fraca.

5. Alivie a tenséo falando sobre hobbies, jogando conversa fora ou contando piadas.

6. Sugira mudancas nas especificacdes, embalagem, ou entrega.

e Lidando com o Beco sem Saida:

A falta de andamento frustrou ambas as partes até o ponto de se afastarem das
conversfes. Para lidar com o beco sem saida: Use um éarbitro (que tenha poder para
regular) ou use um mediador (que tenha poder para regular)

Vantagens de usar o mediador:

¢ Um mediador ouve melhor;
Um mediador é mais persuasivo porque ambos os lados percebem nele alguém
que tem menos a ganhar;

¢ Um mediador pode conseguir fazer com que as partes conversem novamente,
sem qualquer promessa de concessoes;

e Um mediador pode criar competicdo entre os dois lados dizendo: “Suas posi¢coes
nao sao razoaveis. Eu os verei amanha depois de cada um ter apresentado uma
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oferta razoavel. Pegarei qualquer uma das ofertas que me parecer mais
razoavel”;

¢ Um mediador pode controlar melhor os jogadores, retendo informacdes deles;
Nao veja o fato de ter que recorrer a um terceiro como uma falha sua. Ha4 muitos
motivos pelos quais terceiros podem chegar a uma solucdo a qual as partes da
negociacdo n&do puderam chegar sozinhas;

e O terceiro deve ser visto como neutro por ambos os lados. Caso contrario: Como
trazer um mediador e fazer com que o seu oponente confie nele e o aceite como
sendo de certa forma neutro?

e Faca com que o mediador diga: “N&o sei no que fui envolvido. Por que ndo me
contam suas posicdes e entdo poderemos ver 0 que seria mais justo?”.

e Faca com que o mediador faca uma pequena concessao imediata.

e Nao confunda um impasse com um Beco sem Saida. Os verdadeiros becos sem
saida sdo muito raros, de modo que vocé provavelmente somente chegou a um
impasse.

Lembre-se também de que sempre existe a possibilidade de um Beco sem Saida e se

vocé ndo estiver pronto para sair da mesa de negociagdo, entdo estard revelando o seu
poder. Esteja preparado para afastar-se.

Estratagemas Anti-éticos
Estratagemas anti-éticos sao freqgiientemente utilizados nos negdcios. O motivo pelo qual

vocé esta aprendendo sobre eles aqui € apenas para reconhecé-los quando forem usados
contra vocé e proteger-se de suas tristes consequéncias.

A isca
Inventar uma situacdo falsa para conseguir uma concessado numa situacao real. Inventar
uma condicdo ou plantar artificialmente uma condicdo que pareca ser vital a fim de fazer o
negocio. Esta condicao artificial é a isca. Sua finalidade € chamar a atencdo da outra parte
para esta questdo artificial e pedir uma concessao quando esta situacao for retirada.

A tatica contraria para a isca é:

1. Permaneca concentrado em questdes reais;
2. Reconhecga este método quando utilizado com voceé.

O arengue vermelho

Uma variacdo da isca. Com este esquema a outra pessoa faz uma exigéncia falsa que
subsequentemente retirara, mas apenas em troca de uma concessao da sua parte.

A téatica contréaria a esta do arenque vermelho é:
1. ldentificar o esquema;

2. Permanecer concentrado e manter os olhos na negociacéao real;
3. Nao deixe a outra pessoa vincular a sua exigéncia falsa a uma concessao.
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A procura de varios orcamentos € um estratagema que um comprador pode utilizar contra
o vendedor. Quando um vendedor pede uma cotacdo de precos discriminada por item para
alguns fornecedores e entdo pega a melhor caracteristica de cada orcamento e cria a sua

Procura de varios orcamentos

Empresa A Empresa B Empresa C
Molduras Molduras Molduras
19,200 17,200 18,200
Azulejos Azulejos Azulejos
2,300 2,700 2,800
Telhado Telhado Telhado
5,700 5,900 6,700
Carpintaria Carpintaria Carpintaria
3,900 3,700 4,100
Carpetes Carpetes Carpetes
1,900 1,700 2,100
Encardenacéao Encardenacéao Encardenacéao
1,800 1,900 1,800
Pinta Pinta Pinta
1,200 1,100 1,300
Total Total Total
36,000 34,200 37,000

propria lista discriminada por itens.

¢ Quando um comprador diz ao vendedor que vai verificar com a empresa b ou ¢ seus

precos, o vendedor primeiro deve concordar com o comprador (vocé deve sempre
concordar com a outra parte). “Concordo plenamente com vocé. Vocé deve mesmo
verificar com as empresas b e ¢ antes de comprar, mas deixe-me fazé-lo
economizar tempo, dizendo o que eles tém”.

e A outra protecdo que vocé pode usar contra a coleta de precos, € considerar o fato
de que a outra pessoa ndo tem tantas opc¢des. Quando ela recorre a colheita da
cereja, realmente tem que comprar X da empresa A. Y da empresa B, etc. Isto
significa que o comprador voltara a ser seu proprio contratante e isto pode exigir
mais conhecimento ou habilidade do que ele possui, ou pode criar muito trabalho
extra ou pressao que nao justifica a economia.

O engano deliberado

e Requer uma vitima que também né&o tenha ética. O vendedor comete
deliberadamente um engano e nédo cobra um dos itens da lista. O que acontece é
que o comprador pensa que esta para adquirir algo sem pagar e como
consequéncia, baixa sua guarda e negocia sem muito empenho sobre as outras
questdes. No final, o vendedor “descobre o erro” e cobra do cliente.

e A tética contraria a esta é ser honesto. Quando vocé verifica que o vendedor
cometeu um engano, simplesmente saliente-o dizendo: “Suponho que vocé nao vai
me cobrar o item X porque esta tentando me fazer tomar uma decisao agora?”
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O descuido

Uma empresa esta enviando um cheque de pagamento, depois de deduzir 3%. Anexa ao
cheque esta uma nota dizendo: “Todos os nossos outros fornecedores nos dao descontos
para pagamento em 10 dias, portanto, supomos que vocé também nos dard”. Ou um
vendedor que escreve no seu prospecto: “Considerando que n&o recebi sua decisao,
enviarei o modelo de luxo, a menos que receba sua resposta dentro de 10 dias”.

¢ O descuido recai sobre as pessoas ocupadas ou preguicosas; presume-se que ao
invés de tomar uma providéncia, o outro lado tomara a saida mais facil e o deixara
seguir adiante com isso. Uma vez vocé tenha deixado de responder, a lei do
precedente se tornara vigente.

e A tatica contraria é ligar para a outra parte sobre o assunto e explicar gentilmente
que vocé espera deles um nivel mais alto de ética.

Aumento gradativo

Aumentar as exigéncias depois de ambos os lados terem chegado a um acordo.
A tatica contréria a esta é:

e Proteger-se com a autoridade superior. Dizer-lhes que vocé ndo esta ofendido pela
sugestdo, mas a diretoria nunca negociaria depois do que foi feito.

¢ Aumente gradativamente suas exigéncias em retorno. Diga-lhes que vocé esta feliz
que eles queiram reabrir as negociagdes, porque o seu lado também repensou o
assunto. Naturalmente, vocé nunca vai renunciar a um negdécio, mas considerando
que depois de terem decidido recusar a proposta, o seu preco também se elevou.

e E melhor evitar ao aumento gradativo do que negociar com ele. Evite-o:

1. Conseguindo grandes depdsitos de imediato;

2. Amarrando todos os detalhes. N&o deixe nada para ser tratado posteriormente.
Questdes néo resolvidas convidam a aumentos gradativos;

3. Construa um relacionamento pessoal com a outra parte, de modo que seja dificil
para ela ser cruel.

Informacao Plantada

o Este esquema baseia-se no fato de que tendemos a acreditar na informacéo que
obtivemos de uma maneira anti-ética.

¢ Simplesmente saber sobre a informacado plantada o ajudara a difundir a tatica.
Sempre que vocé estd negociando com base em informacdo que o outro lado
escolheu para Ihe dar, vocé se torna vulneravel a este esquema.

¢ Na possibilidade do outro lado ter plantado a informacédo para vocé descobrir, vocé
deve ficar ainda mais vigilante.

Caracteristicas pessoais do negociador de poder

Para ser um negociador de poder, vocé precisa desenvolver estas caracteristicas pessoais:
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A coragem de sondar na busca de mais informacgdes;

A paciéncia para sobreviver ao outro negociador;

A coragem de pedir mais do que espera obter;

A integridade para pressionar para obter solu¢des vencedoras;
A disposi¢céo de ser um bom ouvinte;

Considerando que vocé possa ouvir 4 vezes mais rapido que o interlocutor pode falar, vocé
tem que ocupar a mente com o conteudo do que ele esté dizendo.

1. Vocé pode aumentar a sua compreensdo do que estd sendo dito, tomando notas
desde o comeco da conversagao. Isto transmite a outra pessoa que vocé se importa
com o que ela esta dizendo.

2. A outra pessoa é entdao muito mais precisa no que esta Ihe dizendo.

Atitude dos negociadores de poder

e A disposicédo de conviver com ambiguidade:

Pessoas que como outras ficam muito mais confortaveis com a ambiglidade. Pessoas que
preferem coisas tém problemas com isso. Por este motivo, engenheiros, contadores, etc.
Enfrentam momentos dificeis na negociacdo. Preferem que tudo seja colocado em preto e
branco. Vamos ver se vocé pode conviver com a ambigluidade. Responda as seguintes
perguntas:

1. Se vocé vai a uma festa, primeiro gosta de saber quem provavelmente encontrara
a2

2. Se sua esposa o0 esta levando a um jantar com amigos num restaurante, vocé gosta
de saber exatamente a qual restaurante estao indo?

3. Vocé gosta de planejar suas férias nos minimos detalhes?

As crencas dos negociadores de poder

Negociar € um assunto de duas vias, com pressédo sobre ambos os lados:

A pressdo é exercida sempre sobre a outra pessoa, caso esta se comprometa durante as
negociacdes. exatamente tanto quanto em vocé. Sempre tendemos a pensar que temos a
mao mais fraca na negociacdo. O motivo para esta concepcdo errbnea é porque nao
sabemos sobre as pressdes que estdo sendo feitas do outro lado.

Um negociador de poder sabe como compensar o fato de que sempre pensamos que
somos a parte mais fraca das negocia¢gdes. Porque alguma coisa trouxe o outro lado até a
mesa de negociacao.
¢ Compreender que a negociacao € jogada mediante um conjunto previsivel de
regras.
e Vocé deve superar seu embaraco ou timidez porque numa sociedade ocidental,
somos relutantes a negociar.
¢ Aprender a concentrar-se nas questdes, a despeito das emocdes. O movimento das
concessOes de meta determina o sucesso da negociacgao.
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e Para o negociador de poder, a palavra NAO nunca é uma recusa - E simplesmente
uma interessante abertura para o posicionamento na negociacao.

Poder de negociacdo vencer ou vencer

Nao reduza a negociacdo a uma uUnica questao.

e As pessoas ndo querem a mesma coisa.

e Pergunte: “O que posso conseguir deles? O que posso lhes dar que ndo me
desviaria da minha posi¢ao?”.

¢ Mesmo quando as posicdes estdo a 180 graus de distancia, o interesse de ambos os
lados pode ser idéntico.

¢ Nao tente retirar o ultimo $ da mesa.

¢ Coloque alguma coisa na mesa (Faca mais do que eles barganharam).

Desenvolvendo o poder sobre o outro lado

Poder legitimo;

Poder de recompensa e de punicéo;
Poder reverente;

Poder carismatico;

Poder do conhecimento;

Poder de situacéo;

Poder de informagao.

Sinais de linguagem corporal

¢ Nao seja levado pela interpretacdo da linguagem corporal porque existem
montanhas de livros que interpretam uma postura como um sinal X quando isto ndo
€ verdadeiro!

¢ Na&o basta que vocé sabe todas as técnicas verbais, vocé tem que saber como “ler”
seu oponente.

e Lembre-se de que somente as mudancas da linguagem corporal sdo validas. Nao
suponha que se alguém cruza os bracos, é hostil. O ponto seria se seus bracos nao
estivessem cruzados enquanto vocé estivesse falando e de repente quando vocé
dissesse alguma coisa, a pessoa 0s cruzasse. E ai que a linguagem corporal se torna
importante.

Apertos de mao

Aperto de Mao - Aperto de méao firme comum mas nao forte demais.

O aperto de méao dos politicos;

O aperto de mao dos ministros.

Apertar a mao com um braco sobre o ombro da outra pessoa.

Cuidado com qualquer outra coisa do que o aperto de mao comum.

Cuidado com a pessoa que limpa a palma da m&o umida no paletd ao levantar a
ma&o para apertar a sua - Sinal certo de nervosismo.

e Apertos de mao de homem e mulher.
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Disposicao ao sentar-se

e Se vocé estiver negociando sozinho com duas outras pessoas, tais como marido e
mulher, certifique-se de ndo sentar-se entre eles, porque se vocé o fizer eles podem
trocar sinais entre si, sem que vocé possa capta-los. Sua melhor aposta é fazé-los
sentar-se primeiro e entdo posicionar-se de frente para eles.

e Quando um grande grupo esta negociando com um outro grupo, € comum
sentarem-se em lados opostos da mesa.

e Se 0s grupos estiverem em numeros desiguais, entdo o grupo maior tentara manter
a mesma separacao de modo que o seu humero maior, no seu lado da mesa,
domine o outro lado.

e Se vocé for membro do grupo menor, tente dividir a disposicdo de modo que fique
disperso dentre os membros do outro grupo, tendendo a eliminar aquele sentimento
de maior poder.

e Quando duas pessoas da mesma equipe de negociacdo sentam-se juntas, tendem a
ser percebidas como falando em uma s6 voz, enquanto que se ficarem separadas,
tenderdo a apresentar duas opinides, o que lhes d4 um pouco mais de forca.

Dicionario dos principais sinais corporais

1. Fumar: Ao contrario de uma opinido popular, as pessoas ndo fumam quando estao
nervosas. Elas fumam quando estdo relaxadas.

2. O botéo do palet6: Os homens mantém o paleté fechado até que sintam-se mais
confortiveis com vocé. Se vocé verificar que os membros do outro grupo ainda
estdo com os paletds fechados, mantenha a conversa amena até que os veja
desabotoar os paletds, sinalizando que estdo mais relaxados (exemplo da recepcao
de casamento).

3. Velocidade em que pisca os olhos: Ao entrar numa negociagao, preste atencdo na
velocidade com que o outro lado pisca os olhos. Se vocé observar que durante a
negociacdo essa velocidade de piscar de olhos muda num ponto especifico, vocé
conseguira deduzir que: ou a pessoa estad muito alerta, desconfortavel, sob grande
tensdo ou até mesmo pode nao estar Ihe dizendo a verdade.

4. Cabeca inclinada: Ligeiramente inclinada, especialmente se a méo tocar o queixo, a
pessoa esté prestando atencéao.

5. Cabeca ereta: Provavelmente ndo esta prestando atencao.

6. Batida no queixo com o polegar ou dedo indicador: Interessado no que vocé esta
dizendo.

7. NOs dos dedos dobrados embaixo do queixo: Mesmo tipo de interesse.

8. Queixo apoiado pela parte de tras das maos: Um claro sinal de aborrecimento.

9. Batida na lateral do nariz: Exagerando ou mentido para voceé.

10.Quando uma pessoa pega a orelha: Esta lhe dizendo que quer ouvir mais sobre o
que vocé diz.

11.Cocando o topo da cabeca: A pessoa esta embaracada ou desconfortavel.

12.Dedos batendo na mesa: Indicam impaciéncia.

13.Torcendo as méaos: Grande tenséo.

14.Granindo (duas méaos reunidas, apenas tocando as pontas dos dedos): um sinal de
confianga.

15.Homem coloca uma das mé&os no peito: Indica sinceridade.

16.Mulher coloca uma das méos no peito: Choque ou protecéao.
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17.Tocar acima do nariz enquanto os olhos estédo fechados: A pessoa esta realmente se
concentrando no que esta acontecendo.

18.Mao na parte de tras do pescoco (dedo no colarinho ou palma da mao esfregando a
parte de trads do pescoc¢o): Sinal certo de aborrecimento. As pessoas realmente
sentem calor no colarinho ou dor no pescogo as vezes.

19.Mao atras do pescoco: Arrogancia.

20.0lhando por cima dos 6culos: Desaprovo ou nao acredito em vocé.

21.Limpar repetidas vezes os 6culos (0 mesmo com aquele que fuma cachimbo): A
pessoa precisa de mais tempo para pensar. Neste ponto, pare de falar ou diga algo
irrelevante enquanto a pessoa cogita aquele ponto.

22.Colocar alguma coisa na boca (caneta, I4pis, ponta do 6culos): Gosta do que ouve,
mas quer ouvir mais.

23.Tirar os 6culos e os lancar na mesa: Estdo aborrecidos e querem livrar-se de vocé.

24 . Tirar os 6culos e coloca-los na mesa: Nao o ouvem mais.

25.Espaco - Proximidade Ocm a 45cm: A zona intima.

26.Espaco - Proximidade 45cm a 120cm: A zona pessoal.

27.Espaco - Proximidade 120cm a 210cm: A zona social.

28.Espaco - Proximidade 210cm e acima: A zona publica. Depende da experiéncia
nacional. Depende de se a pessoa veio da zona rural ou do ambiente da cidade.

29.Tamanho do corpo: Se vocé estiver falando com alguém consideravelmente mais
baixo que vocé, vocé deve afastar-se consideravelmente mais do que o faria se
estivesse conversando com alguém da sua altura, caso contrario, vocé tendera a
subjugar aquela pessoa. Um outro modo de diminuir este efeito subjugante, é virar-
se de lado um pouco enquanto conversa com a pessoa de modo que vocé nédo
projete uma parede gigante.

Mensagens ocultas e sinais verbais sutis

e Vocé ndo sO precisa conhecer todas as técnicas, todos os truques, todos os
significados de sinais ocultos da linguagem corporal, vocé também tem que
conhecer os significados sutis de frases, sobretudo vocé tem que proteger-se
evitando dar esses sinais de maneira ndo intencional. Vocé n&o sO precisa ser
habilidoso ao analisar seus significados ocultos, mas precisa ser cuidadoso em nao
demonstrar seus proéprios significados ocultos.

¢ Presidente dos EUA: Discursos Enviando o secretério de imprensa.

Ouca muito cuidadosamente as palavras que o outro lado usa. Se algo lhe soar
estranho, tome nota palavra por palavra para analisar posteriormente.
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Introducoes

Palavras que precedem uma parte
importante da conversacao. Geralmente
precedem um anudncio monumental.

¢ Conforme vocé esta ciente.
¢ Antes que eu esqueca.
e A propésito, Eventualmente

Baldes de ensaio

e Eu ainda n&o pensei muito sobre isso,
mas...

e Apenas suponha que nés...
Pensando bem...

e O que aconteceria se nos...

O outro lado decidiu-se no sentido de que
gostam de experimentar algo sobre o qual
tem certeza se vocé vai aceitar ou nao.
Estdo soltando um pequeno Baldo de ensaio.
Isto lhe diz duas coisas:

Legitimadores

e Francamente;
¢ Honestamente;
e Para dizer a verdade.

Opostos

¢ Em minha humildade opini&do
provavelmente querem dizer
exatamente o contrario. Nao sdo
humildes e adoram mostrar sua
opiniao.

¢ Quando vocé pergunta a opinido de
alguém sobre outra pessoa e esta
responde: “Ela € uma excelente
freqlientadora da igreja”. Isto
provavelmente quer dizer que o fato
dessa pessoa ir a Igreja aos domingos
€ seu Unico atributo.

e Se alguém lhe diz: “Podemos tratar
dos detalhes mais tarde.”, isto
provavelmente significa que vocé tem
um logo caminho a percorrer. Vocé
nao esta tdo perto de um acordo
quanto quer acreditar.

¢ Nao se preocupe: Se sua filha ligar
para vocé as 03:00 da manha e disser
para ndo se preocupar, 0 que vocé
deve fazer? Comecar a se preocupar.

e Nao estou sugerindo: “Nao estou
sugerindo que vocé ndo gostou do
meu produto.” (Uma excelente técnica
para acusar alguém de uma maneira
nao acusatoria).

e “Nao estou ofendido”: O mesmo que
acima. Sua finalidade principal é fazer
com que a outra parte sinta-se
culpada de uma maneira.

Apagadores

“Mas, contudo”: Apagam tudo que foi dito
antes, mesmo se alguém tiver passado os
ultimos 10 minutos elogiando o seu produto
e vocé estiver quase certo de que ira
compréa-lo, quando essa pessoa diz a palavra
“mas”, vocé sabe que tudo até esta palavra
foi apagado.

Decepcoes

Uma afirmacé&o incociénte seguida de um
“mas” é chamada de decepc¢do, porque tem
a finalidade de fazer exatamente aquilo,
enganar a outra pessoa.

e “Sou apenas um rapaz do interior,
mas...”

e “N&o sou estudioso da lei, porém...”

e “Nunca me formei na faculdade,
mas...”

¢ “Nunca entendi completamente isso,
no entanto...”

e “Nao é da minha conta, mas...”
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Preparadores

e “Nao quero ser pessoal”;
e “N&ao quero pressiona-lo”;
e “N&o quero me intrometer”.

Justificadores

Palavras que ddo fundamento ou desculpa
para uma falha

e “Tentarei fazer o melhor”;

e "Verei 0 que posso fazer”;

e “Tentarei manter o orgamento abaixo
de 300 horas da folha de pagamento
por hora”.
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