
Adaptado do livro "Como chegar ao Sim" de Roger Fisher e William Ury

CLASSIFIQUE AS IDEIAS ABAIXO CONSIDERANDO AS POSTURAS
GANHA-PERDE I GANHA-GANHA I PERDE-GANHA

1A as participantes sao solucionadores de problemas

18 a outro e urn adversario

1C 0 que mais importa e a amizade

2 A Negocio com os interlocutores como EU > eles

2 8 Negocio com os interlocutores como eu < ELES

2 C Negocio com os interlocutores como Eu = Eles

3 A Insisto em nossa harmonia pessoal

3 8 Insisto em criterios objetivos

3 C Insisto na minha posic;ao

4A

48

Espero que 0 interlocutor se empatize comigo
E mais importante que eu me empatize com meu
interlocutor
E necessario que eu me empatize com meu interlocutor, e
fazer com que ele tambem se empatize comigo

Todos os interlocutores sao pienamente confiilveis

Nenhum interlocutor e digno de confianc;a
Todos os negociadores sao capazes de gerar confianc;a
atraves de suas atitudes. Posso negociar com quem ainda
nao confio, se usar criterios objetivos

Ha mais coerE'mcianas concessoes. quando as negociac;oes
se baseiam em criterios objetivos
Todas as concessoes saD validas para se manter urn born
relacionamento entre as partes
Concessoes precisam ser exigidas , se nao, as negociac;:6es
nao se resolvem

Nao ha necessidade de se ir fundo ao problema. 0 mais
importante e 0 tratamento que os interlocutores se dao
o problema precisa ser detalhado e atacado.
Isso e mais importante que cuidados no tratamento com 0
interlocutor
a detalhamento do problema e <? tratamento que os
interlocutores se dao, tem a mesma importancia em
qualquer negociac;ao

§§
§§
§§
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8A Crio opc;oes de beneficios mlituos

88 Exijo vantagens unilaterais para chegar ao resultado

8C Aceito perdas unilaterais para chegar ao resultado

9A Investigo os interesses

98 Fac;o ofertas

9C Fac;o ameac;as

11A

118

11C

12A

128

12C

13A

138

13C

Nao se deve nunca mudar de posic;ao numa negociayao.
Deve-se manter 0 que se expressou, para nao dar a
impressao de falta de firmeza
Deve-se tentar olhar por tras das posic;oes e descobrir quais
saD os reais interesses e necessidades mlituas
Deve-se mudar de posic;ao sempre que necessario. 0
acordo vale isso

Engano quanto ao meu piso minima

Revelo meu piso minima

Flexibilizo a forma de conseguir meu piso minima

o local da negociaC;80 deve favorecer 0 interlocutor

o local da negociayao deve ser favoravel a mim
o local da negociac;ao deve garantir 0 bem estar das
pessoas envolvidas

o problema do interlocutor s6 cabe a ele resolver

o problema do interlocutor s6 cabe a mim resolver

o problema do outro, e meu tambem e vice-versa

115118 02



AUTO-AVALIACAO DE COMPORTAMENTOS
Compreendendo Resultados

INTRODUCAO

Ele foi elaborado para orienta-Io na compreensao dos seus Resultados
e Perfil de Intera<;aoFACE a FACE.

/ Durante as etapas, voce sera convidado a analisar seus resultado
o sinal na margem esquerda indica estas paradas para reflexao.

11611903



FACE A FACE
AUTO-AVALIACAO DE COMPORTAMENTOS

Para responder a este Questionario, pense nas diversas situayoes em que
voce esta interagindo e se comunicando com outras pessoas. Lembre como
voce geralmente se comporta nestas situayoes.

Procure nao se concentrar numa situa~ao especifica, nem numa
determinada pessoa ou assunto. Pense de uma maneira geraf em situayoes
de intera~ao pessoal e profissional.

Voce vai encontrar no Questionario conjuntos com 4 frases cada para voce
anafisar.

Na coluna a direita de cada conjunto de frases, voce vai classificar de 4
(quatro) a 1 (um) , de acordo como voce realmente faz nessas situayoes.
Nao pense em como voce gostaria de ser, mas como voce e realmente.
Anote 0 numero 4 (quatro) para a frase que descreve 0 comportamento
que_voce faz mais constantemente quando interage com pessoas.
Use 0 numero 3 (tres) para a frase que descrever aquilo que voce costuma
fazer em segundo lugar, e assim por diante, ate chegar ao numero 1 (urn)
que indicarc~um comportamento que e menos caracteristico em voce
ou que voce faz muito raramente.

Nota 4 = Comportamento mais caracteristico
Nota 3 = Comportamento intermediario para mais
Nota 2 = Comportamento intermediario para menos
Nota 1 = Comportamento menos caracteristico

IMPORTANTE: NAO DEIXE DE CLASSIFICAR QUALQUER FRASE E,
PRINCIPALMENTE, NAO REPITA II NOTAS ".

Nao ha tempo determinado para 0 preenchimento do Questionario.
Procure apenas responder prontamente e com a maior sinceridade possive!.
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COMPORTAMENTOS PONTOS

A Meu entusiasmo leva os outros a participar e contribuir mais.

B Eu tenho argumentos fortes e convincentes para sustentar minhas ideias.

C Eu deixo claro aos outros quando a situac;:ao esta ou nao esta me agradando.

0 Eu me entendo melhor com as pessoas depois que compreendo suas preocupac;:6es.

COMPORTAMENTOS PONTOS

A Eu gosto quando as pessoas reconhecem meu esforc;:o para compreende-Ias.

B Eu explico as pessoas 0 que elas devem ou nao devem fazer.

C Eu defendo de modo entatico as sugest6es que tern 16gica e fundamento.

0 Minha sinceridade estimula os outros a darem 0 melhor de si mesmo.

COMPORTAMENTOS PONTOS

A Eu digo diretamente as pessoas 0 que eu espero delas.

B Eu demonstro as pessoas os aspectos estimulantes da situac;:ao.

C Eu repito 0 que os outros dizem, para que estejam seguros de que eu os compreendi.

0 Eu apresento dados para convencer quem nao concorda com uma ideia correta.

COMPORT AMENTOS PONTOS

A Eu costumo formular sugest6es de qualidade para encaminhar uma discussao.

B Eu dou um bom tempo para que outros expressem primeiro suas opini6es e ideias.

C Eu nao me envergonho de pedir ajuda, quando necessario.

0 Eu proponho regras ou Iimites quando julgo serem necessarios.

COMPORT AMENTOS PONTOS

A Eu costumo reconhecer os meus erros diretamente com as pessoas envolvidas.

B Eu coloco enfaticamente as condic;:6es que pretendo para que nao sejam ignoradas.

C Eu sustento ideias que tem fundamento, mesmo quando M pessoas que discordam.

0 Eu presto atenyao na opiniao dos outros mesmo quando sao contrarias as minhas.

COMPORTAMENTOS PONTOS

A o meu entusiasmo faz com que as outras pessoas se descontraiam e se exponham mais

B Eu apresento argumentos comdeterminayao, mostrando que acredito neles.

C Eu deixo claro meus motivos e prop6sitos.

0 Eu pec;:oa quem esta calado para expressar suas ideias.
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Ituac;ao
COMPORTAMENTOS PONTOS

A Eu peyO explicayoes para compreender melhor a argumentayao das outras pessoas

B Eu valorizo a opiniao das outras pessoas criando urn clima favoravel a participayao.

C Minha confianya pessoal ajuda os outros a se sentirem tambem fortes e confiantes.

0 Eu deixo claro aos outros quando os meus objetivos nao estao sendo atendidos.

COMPORTAMENTOS PONTOS

A As pessoas dizem que eu respeito a opiniao dos outros.

B As pessoas dizem que eu coloco clara mente a avaliayao que fayo delas.

C As pessoas dizem que eu fayo afirmayOes baseadas em uma logica solida e urn raciocfnio bem
feito.

0 As pessoas dizem que meu otimismo e entusiasmo sac contagiantes.

COMPORT AMENTOS PONTOS

A Eu demonstro aprovayao quando reconhecem minha capacidade de envolver os outros.

B Eu demonstro aprovayao quando sac apresentados bons argumentos.

C Eu demonstro aprovayao quando meus objetivos sac entendidos pelas pessoas.

0 Eu demonstro aprovayao as ideias dos outros para que eles participem mais.

COMPORTAMENTOS PONTOS

A Eu costumo atingir 0 nucleo do assunto tratado com minhas ideias e argumentos.

B Eu costumo esclarecer Iimites e regras para todos respeitarem.

C Eu costumo respeitar 0 ponto de vista dos outros, mesmo quando nao coincidem com os meus.

0 Eu costumo expressar minhas emoyOes estimulando a discussao.

I uacao
COMPORT AMENTOS PONTOS

A As pessoas me consideram claro ao colocar meus objetivos e necessidades.

B As pessoas me consideram urn born ouvinte.

C As pessoas me consideram uma pessoa que cativa os outros.

0 As pessoas me consideram persuasivo ao apresentar propostas.

COMPORT AMENTOS PONTOS

A Eu concilio quando as pessoas tern pontos de vista diferentes sobre a soluyao dos problemas.

B Peto meu comportamento, eu contagia as pessoas a solucionar os problemas.

C Eu ofere yo soluyoes logicas e fundamentadas para solucionar problemas.

0 Eu tome iniciativa de propor soluyao para os problemas que me afetam.

COMPORT AMENTOS PONTOS

A Eu me irrito se as pessoas criticam sem fundamento as minhas propostas e ideias

B Eu me irrito se as pessoas estao desatentas aos sentimentos e opinioes dos outros.

C Eu me irrito se as pessoas desconfiam que meus interesses sejam realmente os que expressei.

0 Eu me irrito se as pessoas ficam totalmente apaticas e sem entusiasmo.
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FACE A FACE

" Transporte para esta folha as notas dadas a cada frase do Questionario
FACE a FACE. Depois, some cada uma das quatro colunas.

SITUACAo

01 c= B= 0= A=
02 B= c= A= 0=

03 A= 0= c= B=

04 0= A= B= c=
05 B= c= 0= A=

06 c= B= 0= A=
07 0= A= B= c=

08 B= c= A= 0=

09 c= B= 0= A=

10 B= A= c= 0=

11 A= 0= B= c=

12 0= c= A= B=
13 c= A= B= 0=

SOMA
= 130

Se a soma desta ultima linha nao for 130,
verifique se nao houve notas repetidas ou erro na transcri9aO.

Tipos de
Comporta-
mento
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o Questionario Face a Face pesquisa 4 tipos de comportamentos marcantes
na intera«;ao de pessoas. Vejamos quais sac as caracteristicas principais
destes 4 tipos de comportamentos de Interac;ao.

AFIRMACAo ARGUMENTACAo EMPATIA ENVOLVIMENTO
~ E 0 predominio de ~ E 0 predominio de ~ Eo predominio de ~ E 0 predominio de
clareza e de fatos, raciocinio e compreensao do entusiasmo,
explicitacao de suas 16gica. outro. autoconfianca e
expectativas. Consjste em Consiste em entender exposicao pessoal.
Consiste em convencer 0 outro a o outro e cooperar Consiste em trazer 0
esclarecer seus partir de com ele para estimular foco da situac;:ao para
objetivos e interesses, fundamentayao clara sua participac;:ao. a sua pessoa e assim
os limites aceitaveis e das ideias e estimulara
regras a serem propostas. participac;:ao.
seguidas.

~ Comportamentos ~ Comportamentos
~ Comportamentos ~ Comportamentos Expressos: Expressos:
Expressos: Expressos: • Respeitar a opiniao • Liderar a situayao
• Deixar claro seus • Fazer sugestoes do outro . pelo seu entusiasmo

motivos e prop6sitos concretas e • Garantir que e sinceridade.
e 0 que espera das defende-Ias com entende • Nao se envergonhar
pessoas. vigor. corretamente as de pedir ajuda ao

• Colocar limites ou • Justificar e ideias e sentimentos outro.
regras quando argumentar com do outro. • Ser otimista
necessario. fatos e dados. • Estimular 0 outro a conseguindo assim

• Enfatizar as • Fornecer falar e expressar motivar e incentivar
condiyaes para informayoes. suas opinioes e o outro.
aceitar uma ideia ou • Pedir explicayaes sentimentos. • Incomodar-se com
proposta. para entender a • Conciliar quando pessoas apiiticas.

• Avaliar posjtiva ou ideja do outro. existem pontos de
negativamente as vista diferentes.
pessoas e a
situacao.

Importante: Estes quatro tipos de comportamentos sac chamados construtivos.
Todos podem ser eficazes na intera«;ao. Mas, as pessoas costumam
ter comportamentos que (he sac mais ou menos caracteristicos.

/ Observe seus resultados da Tabulac;ao.
Um comportamento e mais caracteristico na a«;ao de uma pessoa
quanta maior numero de pontos ela obteve no Questionario.
Assim, anote no quadro abaixo qual comportamento esta em 1°, 2°, 3° e
4° lugar.

AFIRMACAO ARGUMENTACAO EMPATIA ENVOLVIMENTO
___ Olugar ___ Olugar ___ Olugar ___ Olugar

Releia no quadro acima os comportamentos que estao em 1° e 2° lugares.
Estes sac os comportamentos que voce percebe como mais caracteristicos.
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FOCO NO CO E(;O
preocupayao com 0 assunto

VVVVVVV
AFIRMACAo ARGUMENTACAO
Clareza e fatos raciocinio e

explicitayao de ' 16gica
suas expectativas

')C 0 CLiMA
preocupayao com as relayoes

VVVVVVV
EMPATIA ENVOLVIMENTO

compreensao
do outro.

entusiasmo,
autoconfianya e
exposiyao pessoal

Foco no Conteudo ... sao aqueles comportamentos que fazem com que
a interayao tenha um sentido, uma dire~ao. Ao
usar estes comportamentos, a pessoa torna sua
comunicayao mais clara e objetiva.

Foco no Clima sao aqueles comportamentos que criam uma
rela~ao mais facilitadora entre as pessoas. Ao
usar estes comportamentos, a pessoa visa
colaborar e obter 0 comprometimento do
outro.

A FIguraabaixo retrata a integrayao destes dois Focos na comunicayao Face a
Face.

#

CONTEUOO

Verifique na pagina 3 seus dois comportamentos mais
caracteristicos (1°e 2° lugar).

Combina~ao Pura
Combina~ao Pura

Combinacao Mista

= CONTEOOO + CONTEOOO

= CLiMA + CLiMA
= CONTE000 + CLlI\~A (ou vice-versa)

Importante: Como os dois focos sao importantes para se construir uma
interayao eficaz, a Combinayao Mista garante melhores resultados, caso estes
estejam na zona media ou de predomfnio.
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Vejamos agora como podemos entender mais sobre os seus resultados nos 4 tipos de
comportamentos de Interay80. Para isto, e necessario montar seu Perfil de Interacao.

;/ Marque no grafico com • os resultados totais que voce obteve na tabula980
do Questionario.
Se seu resultado for impar, assinale na linha entre os numeros.
Em seguida, ligue os pontos de grafico tra9ando um losango, obtendo assim seu
Perfil de Intera98o.
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o = Zona Deficiente por Falta

o = Zona Media

o = Zona OK - Predominio
o = Zona Deficiente por Excesso
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As cores do Perfil sac uteis para concluirmos sobre a Flexibilidade de
Intera~ao de urna pessoa.

Urna pessoa flexivel e aquela que:
• possui urn ou rnais cornportarnentos Predominantes
• nao possui cornportarnentos na Zona Deficiente por Falta. Apresentar

estes cornportarnentos representa urn esfor90 extra da pessoa.
• nao possui cornportarnentos na Zona Deficiente por Excesso. Estes

cornportarnentos costumarn representar a prirneira e, as vezes, a unica
resposta da pessoa as situa90es.

Vejamos 0 que resultados OK , Deficientes ou em Excesso indicam ...

F INDEFINICAO INCONSISTENCIA AUTO- DISTANCIAMENTO
A REFERENCIA
• Contatos confusos e • Baixa contribuic;:ao nas • Nao percebe 0 outro e • Nao pretende obter

L sem direyao discuss6es seus sentimentos adesao e compromisso

T • Falta de clareza nas • Dificuldade de basear- • Falta genuine do outro

A propostas se em fatos interesse pelo outro • E uma pessoa pouco

• Nao defende seus • Propostas sem • Dificuldade de ouvir 0 entusiasmada
interesses fundamento outro Exposic;:ao pessoal e

desconfortavel

0 AFIRMACAO ARGUMENTACAO EMPATIA ENVOLVIMENTOK
clareza e explicitayao de fatos, raciocfnio e 16gica compreensao do outro entusiasmo, autoconfianya

suas expectativas e exposiyao pessoal

E IMPOSICAO RIGIDEZ ALTRUisMO SEDUCAO
X
C • Agressividade - Foco • Obsessao por fatos e • Concessao • Tendencia a falsidade

E apenas nos seus dados indiscriminada aos • Manipulayao da
interesses · Esgrima intelectual interesses do outro situayao a seu favor

5 • Avaliac;:ao do outro com seu interlocutor • Demonstrayao de • Reconhecimento de
5 pelos seus parametros • Perda de visao critica passividade perante 0 erros inexistentes

0 • Ameayas de puniyao dos fatos gerando outro
ao outro dispersao • Uso de Conchavo e de

Jeilinho
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