POSTURAS DO NEGOCIADOR

Adaptado do livro “Como chegar ao Sim” de Roger Fisher e William Ury
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CLASSIFIQUE AS IDEIAS ABAIXO CONSIDERANDO AS POSTURAS
GANHA-PERDE /| GANHA-GANHA / PERDE-GANHA

1A
1B
1C

2A
2B
2C

3A
3B
3C

4 A
4B

4C

S5A
5B

5C

B6A

6B

6C

7A

7B

7C

Os participantes sdo solucionadores de problemas
O outro € um adversario
O que mais importa é a amizade

Negocio com os interlocutores como EU > eles
Negocio com os interlocutores como eu < ELES
Negocio com os interlocutores como Eu = Eles

Insisto em nossa harmonia pessoal
Insisto em critérios objetivos
Insisto na minha posicédo

Espero que o 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 também se empatize comigo

Todos os interlocutores sao pienamente confiaveis

Nenhum interlocutor é digno de confianca

Todos os negociadores sdo capazes de gerar confianca
atraveés de suas atitudes. Posso negociar com quem ainda
nao confio, se usar critérios objetivos

Ha mais coeréncia nas concessdes, quando as negociacdes
se baseiam em critérios objetivos

Todas as concessdes sdo validas para se manter um bom
relacionamento entre as partes

Concessdes precisam ser exigidas , se ndo, as negociacies
nao se resolvem

N&ao ha necessidade de se ir fundo ao problema, o mais
importante € o tratamento que os interlocutores se déo

O problema precisa ser detalhado e atacado.

Isso é mais importante que cuidados no tratamento com o
interlocutor

O detalhamento do problema e o tratamento que os
interlocutores se ddo, tem a mesma importancia em
qualquer negociacao
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8A
8B
8C

9A
oB
oC

10A

10B

10C

11A
11B
11C

12A
12B

12C

13A
13B
13C

Crio opcoes de beneficios mutuos
Exijo vantagens unilaterais para chegar ao resultado
Aceito perdas unilaterais para chegar ao resultado

Investigo os interesses
Faco ofertas
Faco ameacas

N&o se deve nunca mudar de posicdo numa negociacio.
Deve-se manter o que se expressou, para ndo dar a
impresséo de falta de firmeza

Deve-se tentar olhar por tras das posicdes e descobrir quais
s&0 0s reais interesses e necessidades miutuas

Deve-se mudar de posicdo sempre que necessario. O
acordo vale isso

Engano quanto aoc meu piso minimo
Revelo meu piso minimo
Flexibilizo a forma de conseguir meu piso minimo

O local da negociacéao deve favorecer o interlocutor

O local da negociacao deve ser favoravel a mim

O local da negociacéo deve garantir o 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, é meu também e vice-versa
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FACE A FACE

AUTO-AVALIACAO DE COMPORTAMENTOS
Compreendendo Resultados

03

Nome: Data: / /

INTRODUCAO

Este caderno € para seu uso pessoal.

Ele foi elaborado para orienta-lo na compreensdo dos seus Resultados
e Perfil de Interagdo FACE a FACE.

Esta andlise sera feita nas seguintes etapas:

1. Tabulando seus resultados

2. Compreendendo os Comportamentos de Interagcao

3. Combinando seus Comportamentos mais caracteristicos
4. Montando o seu Perfil de Interacé&o

5. Analisando sua Flexibilidade na Interagéo

6. Elaborando seu Plano de Acéo

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

Qualquer duavida, solicite a orientagdo do Consuitor.
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FACE A FACE
AUTO-AVALIACAQ DE COMPORTAMENTOS

Nome :

Data : / !

Instrucdes

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

Procure ndo se concentrar numa situacdo especifica, nem numa
determinada pessoa ou assunto. Pense de uma maneira geral em situagdes
de interagao pessoal e profissional.

Vocé vai encontrar no Questiondrio conjuntos com 4 frases cada para vocé
analisar.

Na coluna a direita de cada conjunto de frases, vocé vai classificar de 4
(quatro) a 1 (um) , de acordo como vocé realmente faz nessas situagoes.
Nao pense em como vocé gostaria de ser, mas como vocé é realmente.

Anote o0 nimero 4 (quatro) para a frase que descreve o comportamento
que_vocé faz mais constantemente quando interage com pessoas.

Use o numero 3 (trés) para a frase que descrever aquilo que vocé costuma
fazer em segundo lugar, e assim por diante, até chegar ao nimero 1 (um)
que indicara um comportamento que € menos caracteristico em vocé
ou que vocé 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 " NOTAS ".

Ndo ha tempo determinado para o preenchimento do Questionario.
Procure apenas responder prontamente e com a maior sinceridade possivel.

O resultado individual final sera seu, para seu uso € orientagéo pessoal.

Agora vire a pagina e comece a responder.
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FACE A FACE
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Questionario
Situacéo 01
COMPORTAMENTOS PONTOS
A Meu entusiasmo leva os outros a participar e contribuir mais.
B Eu tenho argumentos fortes e convincentes para sustentar minhas idéias.
C Eu deixo claro aos outros quando a situacdo esté ou ndo esta me agradando.
D Eu me entendo melhor com as pessoas depois que compreendo suas preocupacdes.
Situacédo 02
COMPORTAMENTOS PONTOS
A Eu gosto quando as pessoas reconhecem meu esforgo para compreendé-las.
B Eu explico as pessoas o que elas devem ou ndo devem fazer.
C Eu defendo de modo enfatico as sugestdes que tém légica e fundamento.
D Minha sinceridade estimula os outros a darem o melhor de si mesmo.
Situaggo 03
COMPORTAMENTOS PONTOS
A Eu digo diretamente as pessoas ¢ que eu espero delas.
B Eu demonstro as pessoas os aspectos estimulantes da situacéo.
C Eu repito o que os outiros dizem, para que estejam seguros de que eu 0s compreendi.
D Eu apresento dados para convencer quem hao concorda com uma idéia correta.
Situacéo 04
COMPORTAMENTOS PONTOS
A Eu costumo formular sugestdes de qualidade para encaminhar uma discusséo.
B Eu dou um bom tempo para que outros expressem primeiro suas opinifes e idéias.
C Eu ndo me envergonho de pedir ajuda, quando necessario.
D Eu proponho regras ou limites quando julgo serem necessérios.
Situacdo 05
COMPORTAMENTOS PONTOS
A Eu costumo reconhecer os meus erros diretamente com as pessoas envolvidas.
B Eu coloco enfaticamente as condigbes que pretendo para que nédo sejam ignoradas.
C Eu sustento idéias que t&m fundamento, mesmo quando ha pessoas que discordam.
D Eu presto atencdo na opinido dos outros mesmo guando sdo contrarias as minhas.
Situacédo 06
COMPORTAMENTOS PONTOS
A O meu entusiasmo faz com que as oufras pessoas se descontraiam e se exponham mais
B Eu apresento argumentos com determinagao, mostrando que acredito neles.

Eu deixo claro meus motivos e propdsitos.

o0

Eu peco a quem esta calado para expressar suas idéias.




Situacéao 07

06

COMPORTAMENTOS PONTOS
A Eu peco explicacdes para compreender melhor a argumentagdo das outras pessoas
B Eu valorizo a copiniéo das outras pessoas criando um clima favordvel a participacéo.
C Minha confianca pessoal ajuda os outros a se sentirem também fortes e confiantes.
D Eu deixo claro aos outros quando os meus objetivos ndo estdo sendo atendidos.
Situagéo 08
COMPORTAMENTOS PONTOS
A As pessoas dizem que eu respeito a opinido dos outros.
B As pessoas dizem que eu coloco claramente a avaliagdo que fago delas.
e fAe?t gessoas dizem que eu faco afirmacdes baseadas em uma légica sélida e um raciocinio bem
D As pessoas dizem que meu otimismo e entusiasmeo séo contagiantes.
Situagdo 09
COMPORTAMENTOS PONTOS
A Eu demonstro aprovagao quando reconhecem minha capacidade de envolver os outros.
Eu demonstro aprovacéo quando séo apresentados bons argumentos.
C Eu demonstro aprovagéo quando meus objetivos sdo entendidos pelas pessoas.
D Eu demonstro aprovacéo as idéias dos outros para que eles participem mais.
Situagédo 10
COMPORTAMENTOS PONTOS
A Eu costumo atingir o nlcleo do assunto tratado com minhas idéias e argumentos.
B Eu costumo esclarecer limites e regras para todos respeitarem.
C Eu costumo respeitar o ponto de vista dos outros, mesmo quando ndo coincidem com 0s meus.
D Eu costumo expressar minhas emogodes estimulando a discussao.
_Situag:a"o 11
COMPORTAMENTOS PONTOS
A As pessoas me consideram claro ao colocar meus objetivos e necessidades.
B As pessoas me consideram um bom ouvinte.
G As pessoas me consideram uma pessoa gue cativa os outros.
D As pessoas me consideram persuasivo ao apresentar propostas.
Situagédo 12
COMPORTAMENTOS PONTOS
A Eu concilio guando as pessoas tém pontos de vista diferentes sobre a solucao dos problemas.
B Pelo meu comportamento, eu contagio as pessoas a solucionar os problemas.
G Eu ofereco solugdes logicas e fundamentadas para solucionar problemas.
D Eu tomo iniciativa de propor solugdo para os problemas que me afetam.
Situacdo 13
COMPORTAMENTOS PONTOS
A Eu me irrito se as pessoas criticam sem fundamento as minhas propostas e idéias
B Eu me irrito se as pessoas estéo desatentas aos sentimentos e opinides dos outros.
C Eu me irrito se as pessoas desconfiam que meus interesses sejam realmente os que expressei.
D Eu me irrito se as pessoas ficam totalmente apaticas e sem entusiasmo.
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FACE A FACE 7
1. Tabulando seus Resultados
/ Transporie para esta folha as notas dadas a cada frase do Questionario
FACE a FACE. Depois, some cada uma das quatro colunas.
IMPORTANTE: A soma da ultima linha deve ser igual a 130.
SITUACAO
01 C= = D= A=
|
02 = C= A= D=
03 A = C= B=
04 D= A= = =
ﬁ 05 B= C= D= =
06 C — D = =
08 B-= = A= =
09 = = = A=
s s
10 = A= — —
11 A= = = G =
12 = = — =
|
13 = = B= D=
SOMA
=130
Se a soma desta ultima linha n&o for 130,
verifique se ndo houve notas repetidas ou erro na transcricéo.
Tipos de
Comporta- AFIRMACAO | ARGUMENTACAO EMPATIA ENVOLVIMENTO
mento
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2. Compreendendo os Comportamentos de Interagao
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O Questionario Face a Face pesquisa 4 tipos de comportamentos marcantes
na interacdo de pessoas. Vejamos quais sdo as caracteristicas principais
destes 4 tipos de comportamentos de Interacao.

AFIRMAGAO

ARGUMENTACAO |

EMPATIA

ENVOLVIMENTO

> E o predominio de

clareza e de
explicitacdo de suas
expectativas.
Consiste em
esclarecer seus
objetivos e interesses,
os limites aceitaveis e
regras a serem
seguidas.

»> Comportamentos

Expressos:
Deixar claro seus
motivos e propodsitos
e o que espera das
pessoas.
Colocar limites ou
regras quando
necessario.
Enfatizar as
condigdes para
aceitar uma idéia ou
proposta.
Avaliar positiva ou
negativamente as
pessoas e a
situacao.

> E o predominio de
fatos, raciocinio e
légica.
Consiste em
convencer o outro a
partir de
fundamentacéo clara
das idéias e
propostas.

> Comportamentos
Expressos:

e Fazer sugestées
concretas e
defendé-las com
vigor.

e Justificare
argumentar com
fatos e dados.

e Fornecer
informagdes.

e Pedir explicacdes
para entender a
idéia do outro.

> E o predominio de

compreensdo do
outro.

Consiste em entender
o outro e cooperar
com ele para estimular
sua participacao.

» Comportamentos

Expressos:
Respeitar a opiniao
do outro .

Garantir gue
entende
corretamente as
idéias e sentimentos
do outro.
Estimular o outro a
falar e expressar
suas opinides e
sentimentos.
Congciliar quando
existem pontos de
vista diferentes.

®

> E o predominio de

entusiasmo,
autoconfianca e
exposicdo pessoal.
Consiste em trazer o
foco da situacéo para
a sua pessoa e assim
estimular a

participacao.

» Comportamentos

Expressos:
Liderar a situagao
pelo seu entusiasmo
e sinceridade.
Nao se envergonhar
de pedir ajuda ao
outro.
Ser otimista
conseguindo assim
motivar e incentivar
o outro.
Incomodar-se com
pessoas apaticas.

Importante: Estes quatro tipos de comportamentos sdo chamados construtivos.
Todos podem ser eficazes na interagcdo. Mas, as pessoas costumam
ter comportamentos que lhe sdo mais ou menos caracteristicos.

4

Observe seus resultados da Tabulacéo.

Um comportamento é mais caracteristico na acao de uma pessoa
quanto 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

°lugar I

° lugar

° lugar

° lugar

Releia no quadro acima os comportamentos que estdo em 1° e 2° lugares.
Estes sao os comportamentos que vocé percebe como mais caracteristicos.
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3. Combinando seus Comportamentos mais caracteristicos 09

preocupag¢ao com o assunto preocupacao com as relagbes
VSIVVVVV CAA A A A A 4
AFIRMAGAO ARGUMENTA(}I’\O EMPATIA ENVOLVIMENTO
Cla_reza e fatos, raciocinio e compreensio entusiasmo,
explicitacéo de l6gica do outro. autoconfianca e
suas expectativas exposicio pessoal
— £

sdo aqueles comportamentos que fazem com que
a interacdo tenha um sentido, uma diregdo. Ao
usar estes comportamentos, a pessoa torna sua
comunicagdo mais clara e objetiva.

sdo aqueles comportamentos que criam uma
relacdo mais facilitadora entre as pessoas. Ao
usar estes comportamentos, a pessoa visa
colaborar e obter o comprometimento do
outro.

A figura abaixo retrata a integragéo destes dois Focos na comunicagéo Face a

Face.
CLIMA CLIMA
Inicio CONTEUDO Fim
CLIMA
/ Verifique na pagina 3 seus dois comportamentos mais

caracteristicos (1° e 2° lugar).

Vocé obteve uma das seguintes combinacdes de resultados:

] Combinacdo Pura = +
N Combinagdo Pura = LIMA +
d Combinacdo Mista = + Cl (ou vice-versa)

Importante: Como os dois focos sdo importantes para se construir uma
interacdo eficaz, a Combinagdo Mista garante melhores resultados , caso estes

estejam na zona média ou de predominio.
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4. Montando o Perfil de Interacéo 10

Vejamos agora como podemos entender mais sobre os seus resultados nos 4 tipos de
comportamentos de Interacdo. Para isto, € necessario montar seu Perfil de Interacio.

% Marque no grafico com @ os resultados totais que vocé obteve na tabulacdo
do Questionario.
Se seu resuitado for impar, assinale na linha entre os nimeros.

Em seguida, ligue os pontos de gréafico tracando um losango, obtendo assim seu
Perfil de Interacao.
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D = Zona Deficiente por Falta
D = Zona Média
D = Zona OK - Predominio
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5. Analisando sua Flexibilidade de Interacdo

11

As cores do Perfil sdo uteis para concluirmos sobre a Flexibilidade de
Interagdo de uma pessoa.

Uma pessoa flexivel é aquela que:

e possui um ou mais comportamentos Predominantes

e ndo possui comportamentos na Zona Deficiente por Falta. Apresentar
estes comportamentos representa um esforgo extra da pessoa.

e nado possui comportamentos na Zona Deficiente por Excesso. Estes
comportamentos costumam representar a primeira e, as vezes, a unica
resposta da pessoa as situagdes.

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

clareza e explicitacdo de
suas expectativas

fatos, raciocinio e logica

compreensao do outro

F INDEFINICAO INCONSISTENCIA AUTC- DISTANCIAMENTO
A REFERENCIA .

e Contatos confusos e » Baixa contribuicdo nas N&o percebe o outro e J|® Nao pretende obter
L sem direcdo discussdes seus sentimentos adesao e compromisso
T |+ Faltadeciarezanas e Dificuldade de basear- Falta genuino do outro
A propostas se em fatos interesse pelo outro e Euma pessoa pouco

e Nao defende seus e Propostas sem Dificuldade de ouvir o entusiasmada

interesses fundamento outro fo Exposicéo pessoal é
desconfortavel

2 AFIRMACAO ARGUMENTACAO EMPATIA ENVOLVIMENTO

entusiasmo, autoconfianca
e exposicao pessoal

CwwvmmOXm

IMPOSICAO

e Agressividade - Foco
apenas nos  seus
interesses

e Avaliagdo do outro
pelos seus parametros

e Ameagas de punicdo
ao outro

e Esgrima

RIGIDEZ

e Obsessdo por fatos e

dados
intelectual
com seu interlocutor

e Perda de visdo critica

dos fatos
dispersao

gerando

ALTRUISMO

Concessiao
indiscriminada
interesses do outro
Demonstracéo de
passividade perante o
outro

Uso de Conchavo e de

dOSfl e

SEDUGAO

= Tendéncia a falsidade
Manipulacao da
situacéo a seu favor
e Reconhecimento
erros inexistentes

de

Jeitinho
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