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INTRO
DUCAO

Quando falamos em negociacao, muitas vezes, acaba-

Mos imaginando uma situacdo onde uma das partes
acabara saindo menos favorecida do que a outra. Con-

tudo, nos dias atuais, sera gue é o que realmente ocorre?

Sem nenhuma duvida, o processo de negociacao é algo
relativamente desgastante, pois envolve diversos inte-
resses, como o contexto, os objetivos, os valores que

cada uma das partes traz.

Desse modo, o processo de generalizacao de uma ne-
gociacao, assim como sua padronizacao é realmente
algo complexo, visto as diversas variaveis envolvidas

NOS Mais variados processos de negociacao possiveis.

Contudo, existem alguns elementos comuns em uma
negociacao. Dessa maneira, podemos dizer que base-
ados nesses elementos comuns ha sim a possibilidade
de se desenvolver uma metodologia para o processo

de negociacao.

Nesse sentido, passaram a existir variados meétodos e
enfoques com a finalidade de conduzir e facilitar todo o

processo de negociacao.

Nesse Ebook vamos tratar do Método Harvard de nego-
ciacao, que pode ser encontrado no livro Como chegar

ao sim, de Roger Fisher, William Ury e Bruce Patton.

VWA
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A principal perspectiva desse método € o enfoque nos
elementos humanos. Apresentando um ponto de vista
bastante interessante e essencial, afinal guem conduz

0S processos de negociacao? As pessoas claro.

E pessoas sao dotadas de sentimentos, de conviccgcdes,
de crencas que geralmente trazem consigo desde a pri-
meira infancia, e certamente pode acarretar nos princi-

pais impasses dentro de um processo de negociacao.

O Método Harvard que aqui sera abordado tem por base
quatro pontos fundamentais, sendo eles: As pessoas, 0s
interesses, as opcdes e os critérios. Uma das principais
premissas desse meétodo € o conceito de que a negocia-

cao devera ser baseada em principios.

Dessa forma, cada parte envolvida na negociacao de-
vera focar no nucleo da questao assim como nos crité-
rios objetivos procurando solucdes que visam atender
as mais variadas necessidades de cada uma das partes
envolvidas. Com efeito, no método Harvard o antigo
pensamento do ganha-perde, onde para uma das par-
tes sair ganhando no processo de negociacao a outra
parte precisa perder ndo é valido, sendo que ambos os
lados devem sair satisfeitos de uma negociacao. Nes-
se interim, o desenvolvimento de negociacdes devem
atender os objetivos de ambas as partes envolvidas,
com o0s resultados baseados em principios e méritos,
sem qgue haja a necessidade de utilizar barganhas de

posicionamento.
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Hoje, a maioria dos negociadores sabe que guando uma
das partes sai insatisfeita de um processo de negocia-
cao, a repercussao pode ser absolutamente desastrosa
para ambos os lados, visto que pode envolver diversos
fatores, inclusive, com posteriores negociacdes com-

prometidas em virtude disso.

Dessa maneira € fundamental, tanto para estratégias
de longo prazo quanto para estratégias de curto prazo,
identificar se todas as partes envolvidas em um proces-

so de negociacao sairam satisfeitas.

Por essa razao, antes de iniciar um processo de nego-
ciacao é fundamental ter um leque amplo de opcdes,
para gque vocé tenha uma margem de manobra, evitan-
do, desse modo, que a negociacao torne-se um proces-
so rigido, que certamente, podera desgastar o processo

para ambos os lados.

Essa estratégia, sem nenhuma duvida, evita que a outra
parte envolvida no processo se encontre em um beco
sem saida, e sem alternativas para que se chegue em

um acordo da melhor maneira possivel.

Vamos agora entdo, entender um pouco mais sobre
cada um dos pontos discutidos no método Harvard, as
pessoas, interesses, opcdes e critérios.
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VAN

Quando falamos em pessoas, estamos
falando primeiramente em emocdes,
conviccdes, crencas, que cada um dos
lados traz em um processo de nego-
ciacao, e desse modo, € mais comum
do que parece que, as pessoas tragam

para a negociacao questdes pessoais.

Nesse sentido, € fundamental sepa-
rar as pessoas do cerne da negocia-
cao para se evitar um desgaste muito
profundo. Afinal, € bastante comum,
devido a contrariedade que uma ne-
gociacdo possa gerar, que as pessoas

acabem levando para o lado pessoal.

Por isso, antes de comecar o processo
de negociacao, é essencial deixar claro
O posicionamento de que o0 processo

em nada ira interferir no lado pessoal.

Primeiramente, como estamos tratan-
do de pessoas que trazem conviccdes
e crencas diferentes uma da outra, €
fundamental que nenhuma das partes

possua um posicionamento rigido.

E Importante, nesses casos, manter o
foco no interesse mutuo, entenden-
do que todas as partes precisam des-
Sa negociacao, e que chegar em um
consenso comum é o ideal para todos

0s envolvidos no processo.

Dessa forma, quando surgirem as di-
vergéncias, € importante evitar posi-
cdes rispidas e arrogantes. Procurar
entender o outro lado, revisando as
opinides, clareando alguns pontos e
desenvolvendo algumas perguntas,
evitando deixar a emocao falar mais
alto, é essencial para um bom proces-

so de negociacao executiva.

Manter sempre a negocia¢cao com cri-
térios bastante objetivos e pragma-
ticos, evitando que ela avance para
qguestdes subjetivas que poderao di-
ficultar uma definicdo do resultado
prolongando ainda mais o processo é
também essencial. Desse modo, quan-
do se vai comecar um processo de
negociacao, € essencial ter em mente
qgue, quando os dois lados saem sa-
tisfeitos € bom para todos. Quando a
negociacao cai para o lado pessoal o
processo sera bem mais desgastante.
Quando nao se tem flexibilidade du-
rante a negociacao sera bem mais di-
ficil chegar em um resultado final que
sera bom para todos.Tendo em mente
essas questdes, certamente o quesito
pessoas sera superado, e a negocia-
cao terd uma grande chance de ser

um verdadeiro sucesso.

VAA
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INTERESSES
VWA

Quando se inicia um processo de ne-
gociacao, € importante tem em mente
que todos os lados trazem interesses
proprios. Por isso, € fundamental ser
bastante especifico em relacdao aos
interesses que vocé busca em uma

determinada negociacao.

Deixar claro para a outra parte quais
SAa0 0S seus interesses em um proces-
so de negociacao e procurar entender
da forma mais compreensiva possivel
quais sao os interesses da outra parte
¢ um dos pontos essenciais para se
evitar uma negociacao mais prolon-

gada e desgastante.

E importante, durante o processo pro-
curar deixar acima de tudo a negocia-
cao e a afabilidade, procurando man-
ter o espirito construtivo, entendendo
gue, ao chegar em um acordo os dois

lados estardao saindo ganhando.

E normal, todavia, que surjam duran-
te o processo de negociacao entraves
em empecilhos, devido ao conflito de
interesses que possa aparecer. Con-
tudo, ndo se pode deixar que esses
entraves e mal entendidos acabem

por prejudicar a negociacao.

E por isso que, quando surgirem os
entraves ou mal entendidos, as partes
procurem identifica-los, entendendo
O porque surgiram, e posteriormen-
te sugerindo alternativas que sejam
boas e viaveis para os dois lados para

superar tais mal entendidos.

Buscar com a outra parte, possiveis
situacdes como “E se féssemos por
esse caminho”, ou até mesmo levan-
tar questdes como “Qual a sua suges-
tdo para que possamos superar esse
empecilho?” é um dos caminhos pos-
siveis para se chegar em uma nego-

ciacao sem desgastes.

Note que é essencial evitar o con-
fronto direto, com palavras como
“discordo plenamente”, “nao acho
correto”. Em vez disso, usar termos
como, “Eu entendo seu lado, contu-
do, ndao seria melhor se fizéssemos

desse modo”.

Com tais atitudes mais ponderadas
e sensatas, certamente a negociacao
ird avancar para um caminho onde os
dois lados sairdo satisfeitos, e com
oS interesses que trouxeram plena-

mente atendidos.

VAA
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Para que seja evitado um sentimento de frustracdao du-

rante uma negociacao € primordial antes mesmo estudar
as diversas opcdes e alternativas, avaliando os possiveis

interesses que a outra parte ira trazer para o negocio.

Um dos fatores que acaba por prejudicar o ganho mutuo
€ a busca por uma resposta unica, gue uma das partes
pode estar esperando, nao colocando outras opcdes no

cerne das negociacdes.

Julgamento prematuro, ou analisar somente o proprio in-
teresse, com pouca empatia, também sao situacdes que
podem colocar todo o processo de negociacdao a perder,
fazendo com que um dos lados envolvidos saia frustrado
do negdcio. Quando se espera uma resposta unica, pode
ocorrer, sem nenhuma duvida, impasses que emperram a
negociacao, dificultando-a em avancar. E nesse sentido
gue criar alternativas para que os impasses sejam supera-

dos é fundamental para o sucesso da negociacao.

Todavia, quando o problema esta no julgamento prematu-
ro, pode ocorrer a eliminacao de alternativas viaveis sem
gue haja uma avaliacao mais profunda e correta sobre
o topico que foi colocado em pauta na negociacao. Ao
se observar apenas os proprios interesses, existira uma

grande possibilidade das negociacdes travarem.

E nesse sentido, que desenvolver diversas opcdes an-
tes mesmo de se iniciar um processo de negociacao é
primordial, para que os dois lados consigam atingir os
objetivos e interesses que trouxeram, de uma maneira
em gue ambos saiam realizados e plenamente satisfei-

tos da negociacao.

VAA
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CRITERIOS
AN

Por fim, falaremos do ultimo tépico que o Método Har-
vard de Negociacao trata, os critérios. Uma negociacao
precisa sempre de critérios objetivos. De acordo com o
Método Harvard, se os critérios nao forem claros, tanto a
eficiéncia quanto a imparcialidade da negociacao serao
prejudicados, e com isso, a possibilidade de se chegar em

um bom acordo serd ameacado.

Ainda, segundo a metodologia, o sentimento de que o
gue esta sendo pautado na negociacao é injusto podera
acarretar em diversos impasses. Por isso, tendo os crité-
rios sido definidos de maneira clara e objetiva, certamen-
te ndo havera essa duvida e nem essa sensacao de sentir-

-se injusticado por um dos lados.

Por isso é importante, que a definicdao dos critérios seja
feita de uma maneira, que transpareca bastante clareza,
imparcialidade e justica para todos os lados envolvidos.
Com isso, serda mais dificil surgirem entraves durante o

processo de negociacao.

Nesse interim, sendo os critérios definidos bastante cla-
ros, imparciais e justos, o estress da negociacao sera bas-
tante reduzido, e a possibilidade de se chegar em um
acordo onde todos os lados saiam satisfeitos sera muito
maior. Com isso, a chance de se realizar futuros negdcios

serd bastante alta.

VAA
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Conclusao

Sabemos que nenhum meétodo
de negociacao € absolutamen-
te perfeito que consiga aten-
der todos os processos possi-
veis, visto que, o ser humano
Nao € uma Mmaqguina, cujos sen-
timentos sdao previsiveis e cal-

culaveis.

Por isso para que uma nego-
ciacao realmente tenha suces-
so, € mais do que fundamen-
tal conhecer e estudar temas
como inteligéncia emocional,
e também alguns comporta-

mentos humanos em comum.

Saber dominar as emocdes e
ter empatia, sdo algumas das
caracteristicas fundamentais
do negociador do século XXI,
que certamente poderao de-
terminar o sucesso de inume-
ros processos de negociacao

pelos quais a pessoa ira passar.

Empresas que ndo se antena-
rem nessa nova perspectiva
certamente estarao com os
seus dias contados no mer-
cado. E vocé estd preparado

. para essa mudanca?

15

Pensando L .
nesse avan-
co das negocia-
cdes, baseadas no s ¥
Método Harvard, € que +
a Seda Hub, vém ajudando

a capacitar os mais variados
profissionais com 0s seus mais

variados cursos.

Buscamos sempre pela garan-
tia da qualidade do ensino e
pela atualizacdo dos nossos
alunos que estardao prontos
para ingressar em um merca-
do cada vez mais competitivo
e gue se transforma em alta

velocidade.

Em nosso leque de cursos con-

tamos com especializacdes
desde MBA até Nano gradua-
cao, pensando exclusivamente

em cada um de nossos alunos.

Nossos instrutores e professo-
res sao altamente gabaritados,
para proporcionar a melhor ex-
periéncia que certamente dei-

Xara vocé impressionado.

Entdo, se vocé gostou desse
E-book e quer saber mais so-
bre o Método Harvard nas Ne-
gociacdes, ndao deixe de con-

ferir os nossos cursos!
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