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HABILIDADES DE NEGOCIA?I\O

TEMATICAS E DICAS PARA ALAVANCAR
SUAS HABILIDADES DE NEGOCIACAO.

Autores: Vivian Renata Gomes Camargo, Maria Magdalena Santos Pernambuco Da Rocha,
Robert Sampaio Ribeiro e Thayla Kelle Corréa Moreno Regomés

Introducgdo

Quando falamos em negociaciao, sabemos que estamos falando de uma relacdo
bilateral, onde ambas as partes esperam prosperar em suas negociacoes. Portanto esta
tarefa de lidar com pessoas e atender suas necessidades exige habilidades que muitas vezes
carecemos, ou até mesmo coisas como personalidade nos impede de chegar onde desejamos,
as vezes estar atento a pequenas coisas como comportamento pode ser o ponto chave par
fechar um acordo.

pensando nas dificuldades que noés alunos de direito poderemos enfrentar ao lidar
com diversos clientes no futuro, criamos este documento com dicas e tematicas para ajudar
a desmistificar alguns aspectos e em outros ajudar de maneira simples e facil como despertar
habilidades de negociacao.

Habilidades de negociagéio: o que séio e como desenvolver

E muito comum que as pessoas interpretem as habilidades de negociacio como uma
caracteristica pessoal e nao como algo que pode ser desenvolvido. No entanto, existem algumas
técnicas e estratégias que podem fazer com que o profissional se torne mais capacitado e
seguro de suas a¢oes durante os processos de negociacao.

Naturalmente, esses processos dependem de algumas etapas e passos fundamentais. Por
isso, aprendendo a cumprir cada um deles, fica muito mais facil se transformar o colaborador
em um bom negociador. Mediante a tais argumentos vamos citar aqui a ANALISE
COMPORTAMENTAL como um componente de extrema importancia para o desenvolvimento
de tais habilidades destacando, alguns perfis e ressaltado o que cada perfil apresenta.



Analise comportamental

« Dominéancia . De que forma a Analise comportamental pode ajudar

A nas habilidades de negociacao?
« Influéncia

Estabilidade

conformidade

Voltada para uma funcdo de desenvolver as habilidades de negociacdo podemos
ressaltar que, a analise comportamental contribui em varios aspectos, proporcionando
diversas habilidades compreendidas para o campo da negociacao, tais como: Aumento da
performance dos colaborades, Identificacio de GAPs da empresa, Comunicacao eficaz entre
equipe, Resolucao de conflitos (profissionais ou familiares), Desenvolvimento de lideres,
Gerenciamento de pessoas, Identificacao de talentos, Motivacdo. Em quais contextos pode
ser utilizado 4 analise comportamental 4 luz das habilidades de negociacao? Pode-se citar que
a analise comportamental ajuda no aprimoramento do perfil para tendo em vista que existe 4
perfis que pode ser mencionado, sdo eles: dominancia, influéncia, estabilidade, conformidade.

No perfil dominante encontramos pessoas que gostam de Exercer controle sobre, ou seja,
predominar. J& no influente o perfil é de individuos que Influenciar uma ac¢do, ou seja,
persuadir. Mediante a tais caracteristicas podemos ressaltar aqui o perfil da estabilidade,
onde encontramos os que gostam de se manter constante, ou seja, estavel. Ja no perfil de
conformidade, sao os que gostam de agir de acordo, conforme a situacao e a necessidade.

Quando pensamos em rotina, assimilamos logo ao o fato de algo diario, ou seja, que se
repete dia a apods dia, pois compreendemos que € algo que nao muda, e por isso acabamos
associando a algumas palavras tais como: Improdutividade, padroes, repeticao e tédio estas
sao algumas palavras que aparecem constantemente relacionadas a rotina. Porém a criacao
de rotina foi um dos processos evolutivos para chegar onde chegamos.

Por que essa é uma habilidade tao importante, para as negociacoes?

Anegociacao é uma forma de buscar uma solu¢ao que seja aceitavel para um problema comum

as duas partes. Portanto, ela é extremamente importante para que possam ser construidos
alguns avancos no ambiente organizacional. Logo esse ambiente esti diretamente ligado
a grandes decisoes, falar de ambiente é falar de rotina que estar presente no dia a dia da
empresa, em situagoes muito simples. Em outras palavras, esta rotina bem diferente do que
foi mencionado acima é o que ajuda a empresa a construir um bom vinculo de negociagao
e a demonstrar para o interlocutor que ambas as propostas, podem ser mutuamente
vantajosos. Além disso, ela a rotina auxilia no alcance dos objetivos; soluciona problemas;
torna a comunicacao mais assertiva; demonstra confianca; ajuda a ser mais coerente.



Criatividade

Para falarmos de criatividade, temos que falar de imaginacao, uma vez que, a imaginagao é
aplicada a resolucao de problemas, ou seja, resover problemas é nossa principal tarefa do
dia-a-dia, desde problemas simples até questoes altamente complexas.

Com base nessa perspectiva podemos ressaltar que a criatividade é peca fundamental para
as habilidade de negociagoes. Portanto cabe dizer que todas as empresas querem se vender
como inovadoras nos dias de hoje. Ter um ambiente de trabalho que permita florescer a
inovacao (costumo dizer que inovacao nada mais é do que criatividade aplicada a gerar
dinheiro), ou seja, é ter processos que nao permitam tirar a criatividade do ser humano.
Lembre-se da frase: O homem criativo nao ¢ um homem ao qual se acrescentou algo. Criativo
¢ o homem comum do qual nada se tirou.

Leitura Corporal

A diferenca entre sucesso e fracasso é tema de muita discussao no mundo inteiro. O
que mais se percebe nos estudos, sao os comportamentos. Os estudos tentam mapear os
comportamentos que se repetem tanto no primeiro grupo quanto no segundo. Os que tem
sucesso buscam conhecimento, maneiras e habilidades que os tornem mais assertivos em
suas decisoes. Ja os fracassados se utilizam na maior parte do senso comum, que geralmente
vem de sua descendéncia. Baseado nesse relato, gostaria de falar sobre a grande oportunidade
de conhecer um pouco sobre leitura corporal, tema este de grande importancia.

No mercado, os profissionais sao escolhidos por qualificacoes especificas, que as diferenciam
de seus diplomas. Nao que as formacoes académicas sejam descartadas, mas nesse mundo
as habilidades contam e contam muito. E importantissimo que o profissional conheca de
habilidades como aleitura corporal. Muitos candidatos a vagas sao descartados por apresentar
postura incompativel com cargos serem preenchidos. Avaliadores ja estdo com um perfil
definido, assim como um cliente precisa de um encantamento para realizar uma compra,
assim também avaliadores buscam por candidatos que os surpreendam nas entrevistas. O
que quero dizer, € que a postura, a vestimenta, a altura da voz, o sorriso, uma unha malfeita,
um cabelo arrumado ou desarrumado vai contar muito na hora, e o que conseguir equilibrar
tudo isso, certamente vai alcancar éxito em varias areas da vida. Deixo aqui esse conselho
para quem queira vencer na vida, a se utilizar dessa ferramenta.



A Vantagem de Contratos com
Linguagem Clara

Certamente vocé ja ouviu falar sobre alguém que fez alguma leitura e nao entendeu nada,
talvez esse alguém seja vocé. Comigo nao é diferente, a linguagem € para ser compreendida. As
vezes nao estamos familiarizados com certas palavras, mas lembrando que tem pessoas que
exageram e exageram muito nas formalidades. Documentos precisam sim de organizacoes
e linguagem adequada, mas tudo dentro de um limite, limite este compreensivel, nada de
exageros. O que se vé em contratos sao clausulas cheias de palavras de dificil interpretacao,
que precisam ser lidas varias e varias vezes para se pensar em entender, o que quero dizer
é que o objetivo do contrato é tornas as partes cientes do que esta sendo acordado, mas
diferente disso vemos os varios questionamentos e insatisfacoes por partes integrantes do
contrato.

O que seria aceitavel no ano em que vivemos, ano da tecnologia, seria linguagem acessivel
a todos. Nesse sentido estariamos avancando mais um passo e garantindo que os direitos
estivessem sendo preservados. A grande verdade é que a maior parte dos contratos vem a
beneficiar apenas um lado, geralmente o mais forte. Chega o momento em que isso se torna
tao abusivo que chega a gritar. Temos hoje um excesso de leis, que infelizmente permitem
certos abusos, mas precisamos ter fé e confiar na justica. A verdadeira justica nao aceita
a impunidade, o que devemos fazer é lutar e lutar muito em prol de uma justica séria e
compativel com a realidade. Nesse mundo, ndo h4 mais como se permitir que contratos
abusem do direito do menos favorecido com se vé na pratica.

CONCLUSAO

Certamente vocé ja ouviu falar sobre alguém que fez alguma leitura e nao entendeu nada,
talvez esse alguém seja vocé. Comigo nao é diferente, a linguagem é para ser compreendida. As
vezes nao estamos familiarizados com certas palavras, mas lembrando que tem pessoas que
exageram e exageram muito nas formalidades. Documentos precisam sim de organizacoes
e linguagem adequada, mas tudo dentro de um limite, limite este compreensivel, nada de
exageros. O que se vé em contratos sao clausulas cheias de palavras de dificil interpretacao,
que precisam ser lidas varias e varias vezes para se pensar em entender, o que quero dizer
é que o objetivo do contrato é tornas as partes cientes do que esta sendo acordado, mas
diferente disso vemos os varios questionamentos e insatisfacoes por partes integrantes do
contrato.

O que seria aceitavel no ano em que vivemos, ano da tecnologia, seria linguagem acessivel
a todos. Nesse sentido estariamos avancando mais um passo e garantindo que os direitos
estivessem sendo preservados. A grande verdade é que a maior parte dos contratos vem a
beneficiar apenas um lado, geralmente o mais forte. Chega o momento em que isso se torna
tao abusivo que chega a gritar. Temos hoje um excesso de leis, que infelizmente permitem
certos abusos, mas precisamos ter fé e confiar na justica. A verdadeira justica nao aceita
a impunidade, o que devemos fazer é lutar e lutar muito em prol de uma justica séria e
compativel com a realidade. Nesse mundo, ndo ha mais como se permitir que contratos
abusem do direito do menos favorecido com se vé na pratica.



MAPA DE NEGOCIAGAO
PROJETO INTERDISCIPLINAR
DE EXTENSAO|

Autores: Vivian Renata Gomes Camargo, Adamiria da Silva Pereira Aguiar, Amanda Cristina
Novais De Araudjo, Ana Paula Oliveira Pinheiro, Leidjane Serra Carvalho Souza, Daniela Cdmara
Silva, Edilene Jansen de Assis, Franciele De Sousa Costa e Seliton Queiroz Da Silva.

Introducgdo

Nesse projeto iremos tratar a respeito do sistema de negociacao juntamente com o
mapa de negociacao e no final o problema. Em cada ponto sera abordado o assunto com sua
devida explicacdo para assim de forma simples e explicativa mostrar a obra ao leitor.

—RERPIL—

DISC

Estilos comportamentais

D
<
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DISC é a sigla para Dominancia, Influéncia, Estabilidade e Conformidade. De acordo
com essa teoria, todas as pessoas tém potencial para o sucesso, mas as chances de alcanca-lo
sao maiores se atuarem em atividades adequadas ao se u perfil.

Na determinacao do estilo comportamental alguns fatores podem exercer influéncia.
O primeiro deles é o hereditario, além de modelos, exemplos, mentores, ambientes,
experiéncias vivendo e autoconhecimentos.

O Perfil DISC, uma das ferramentas de analise de perfil mais utilizadas no mundo e
com mais de 98% de assertividade. O sistema € utilizado para avaliar o perfil comportamental
predominante e secundario, com o objetivo de compreender como o avaliado responde aos
desafios e estimulos do ambiente externo e quais sdo as principais motivagoes internas
que impactam nas acoes e reacoes do individuo. Tendo consciéncia destas tendéncias
comportamentais é possivel desenvolver for mas de contornar as limitaces e aprimorar as
forcas associadas ao seu estilo comportamental, além de aprender como lidar com perfis
diferentes no trabalho e demais relacoes, percebendo como um pode complementar o outro.

PERFIL COMPORTAMENTAL

GOQO NAS 'Anfﬁ‘s

v
CONFORMIDADE

A4

d AY
g/ E
1 F
- l( b
cq ESTABILIDADE '?g
%\ B

%0 5

b INFLUENCIA 4

.y o b

Uma pessoa dominante é aquela que se adapta melhor as dificuldades, de modo a
soluciona-las com mais facilidade.

Hoje sabemos que cada perfil tem um conjunto de necessidades comportamentais e
no caso do Dominante sao estar no comando e vislumbrar oportunidades. Basicamente, trata-
se de um perfil que possui autoconfianca, rapidez, foco e dinamismo em busca dos resultados.
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Porém, assim como todos os perfis, podem também existir pontos para serem
trabalhados. Os Dominantes, por exemplo, ndao se adaptam a tarefas estaticas e necessitam
constante variacao. Uma pessoa dominante é aquela que se adapta melhor as dificuldades, de
modo a soluciona-las com mais facilidade.

Influéncia

O perfil influente é conhecido por ser comunicador, além de também fazer do ambiente
o seu grande aliado. Porém, apesar de todas as qualidades, este perfil pode ter dificuldade de
fazer acontecer, além de geralmente buscar novos relacionamentos, liberdade e criatividade.
O perfil influente representa a segunda letra do acronimo DISC, uma das ferramentas mais
importantes de avaliacdo comportamental, amplamente utilizada no ambiente corporativo.

Neste caso, inicialmente, o que voceé precisa entender é que os individuos com o esse
perfil sao calorosos e acolhedores e se preocupam com os sentimentos das outras pessoas ao
seu redor. Além disso, sao considerados encantadores para aqueles que convivem com eles.



Estabilidade

O perfil estavel representa a pentltima letra do acronimo DISC, uma das ferramentas
mais importantes de avaliacdo comportamental. Inicialmente, o que vocé precisa entender é
que esses individuos sao reservados e imaginativos.

Se guardam das opinioes das pessoas e usam sua criatividade para viver mentalmente
tudo que nao fazem por receio do novo.

Sao também calmos com fala tranquila e muito atenciosos, cuidadosos em tudo que
fazem, sao extremamente gentis e pacientes.

Pessoas com esse perfil estao dispostas a ouvir bem mais do que falar, deixam que o
outros expressem seus sentimentos. Sao empaticas, a opiniao dos outros é muito importante
e sao sempre levadas em consideracdo antes que eles tomem qualquer decisao.

Porém, quando o a pessoa de perfil estavel toma uma decisao, dificilmente volta atras,
uma vez decidido esta decidido e nao se fala mais sobre o assunto.

Além dessas caracteristicas, o perfil Estavel possui muitos outros diferenciais que o
tornam peca-chave dentro das no mundo corporativo.

Conformidade

O perfil conforme representava a tltima letra do acronimo, uma das ferramentas mais
importantes de avaliacdo comportamental, atualmente utilizada no ambiente corporativo.
Neste caso, inicialmente o que vocé precisa entender é que pessoas que possuem esse perfil
sao pessoas autonomas. Normalmente trabalha de forma focada e independente por longo
periodo, em vez de ter que trabalhar com as multiplas tarefas. A personalidade é marcada por
comportamentos estaveis, alguns podem até parecer roboticos. Neste caso, mesmo que gosta
de longas conversas ligacoes, esse traco fica muito evidente.



Disciplinado e perfeccionistas também seguem bem as regras e normas, se preocupam
muito em atingir o nivel de perfeicao estipulado por eles mesmo em tudo o que fazem . Além
disso sao pessoas ponderado que buscam estar certos e sempre que possivel a lado da
verdade. Na maioria das vezes tendem a ser diplomada e ndo reagem com agressividade mas
sim com propriedade dos seus argumentos usar a logica para guiar as solucoes de problemas
em vez de ser envolvidos pelas emoc¢oes que podem confundir seu julgamento.

Criatividade: Definigdo

E a habilidade de pensar sobre uma tarefa ou problema de uma maneira nova ou
diferente, ou a habilidade de usar aimaginacao para gerar novas ideias. A criatividade permite

que vocé resolva problemas complexos ou encontre maneiras interessantes de abordar as
tarefas.
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5 Elementos da Criatividade

E a habilidade de pensar sobre uma tarefa ou problema de uma maneira nova ou
diferente, ou a habilidade de usar aimaginacao para gerar novas ideias. A criatividade permite
que vocé resolva problemas complexos ou encontre maneiras interessantes de abordar as
tarefas.

Criatividade: Definigdo

E a habilidade de pensar sobre uma tarefa ou problema de uma maneira nova ou
diferente, ou a habilidade de usar a imaginagao para gerar novas ideias. A criatividade permite
que voceé resolva problemas complexos ou encontre maneiras interessantes de abordar as
tarefas.



5 Elementos da Criatividade

E a habilidade de pensar sobre uma tarefa ou problema de uma maneira nova ou
diferente, ou a habilidade de usar a imaginagao para gerar novas ideias. A criatividade permite
que voceé resolva problemas complexos ou encontre maneiras interessantes de abordar as
tarefas.

1. Capacidade de associacao:

E tida como a caracteristica mais importante dos inovadores...

2. Questionamento:

Geralmente, os inovadores nao deixam nenhuma davida passar em branco...

3. Observacao:

O inovador esta sempre observando as coisas e tendo insights...




4. Networking:
E a acdo de trabalhar sua rede de contatos, trocando informacdes

relevantes com base na colaboracao e ajuda mutua.

L

5. Experimentacao:
Refere-se a ampliacao do processo de ensino-aprendizagem por meio

das experiéncias praticas




E o hébito de fazermos as mesmas coisas do mesmo modo e, por isso, erroneamente,
ela é confundida a uma vida sem graca e tediosa. Porém, estabelecer uma rotina em sua

vida pode trazer liberdade e organizacdo para suas tarefas. Apesar de se ter uma rotina,
dificilmente sua vida ser4 igual.

Como ter uma rotina criativa?

B -
.
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Para a suarotina criativa ser mais eficiente, vocé pode testar quais sdao os seus gatilhos,
ou seja, o que desperta sua criatividade. Alguns exemplos para testar: escutar musica, hj

podcasts, fazer uma caminhada, cozinhar, ler ou ver um filme. Cada pessoa tem um gatilho
criativo diferente



Linguagem Corporal

e 0 e
/9 (0

NEP

€ uma forma de expressao tao poderosa quanto as palavras - em alguns casos, sua
forca é até maior. Afinal, vocé pode tentar passar uma ideia diferente da que esta sentido
através da fala, mas, se nao for um especialista no assunto, dificilmente vai conseguir disfarcar
os sinais que o seu corpo transmite.

Nao é s6 a nossa boca que comunica: nossos gestos, olhares, expressoes e posturas
também. Um simples cruzar de pernas, uma mao colocada préoximo da boca e uma contracao
na testa podem dizer muito mais sobre vocé e a sua situacao de momento do que se pode
imaginar




Nao a toa, a linguagem nao verbal é um dos elementos analisados pelas autoridades
policiais para saber se um suspeito estd mentindo ou nao durante um depoimento, por
exemplo. A linguagem corporal esta presente em todas as relagoes e ambientes da nossa vida.
No trabalho, com o relacionamento com os colegas, as liderancas e os clientes.

ISSO PORQUE A LINGUAGEM
CORPORAL DIZ MUITO SOBRE
NOS E SOBRE COMO AS DEMAIS
PESSOAS NOS ENXERGAM.
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A IMPORTANCIA DA LINGUAGEM
PARA NEGOCIAGAO

Nossas expressoes corporais revelam mais do que poderiamos imaginar sobre
n6s mesmos. E o que mostra o estudo de 1950 de Albert Mehrabian, o qual apurou
e estratificou as mensagens na comunicacdo interpessoal. Segundo a tese 7% da
comunicacao é considerada como verbal (somente palavras); 38% como vocal (incluindo
tom de voz, velocidade, ritmo, volume e entonacao); e 55% como nao verbal (incluindo
gestos, expressoes faciais, postura e demais informacoes expressas sem palavras).
Tal disparidade da linguagem nao verbal em relacao as demais se deve ao fato incorporar
mais honestidade que as proprias palavras, uma vez que é transmitida de forma inconsciente.
Em funcao disso, é importante em uma negociacao, por exemplo, o negociador captar a sua
significacao para auxilia-lo na sua estratégia. Alguns dos indicios abaixo podem ajuda-lo no
reconhecimento:
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Movimentos de sobrancelha e polegares, quando para cima, podem significar
surpresa, entusiasmo. Quando movidas para baixo, desconfianca, desapontamento.

- Fechar um casaco ou abotoar um paletd podem significar que o interlocutor esta
desconfortavel e ameacado com o desenrolar da negociacao.

- Colocar-se em posicoes que proporcionam pouco equilibrio parao corpo podem significar
conforto ou confianca assunto desenvolvido.

- Espalhar-se no espaco busca demonstrar autoridade e dominancia.

- Em situacoes de estresse, e tem-se a reacao inconsciente de morder unhas, entrelacar os
dedos, morder os labios, entre muitos outros.

A chave é o contexto é nao procure por sinais isolados. Detectar a sinceridade ou
blefe de algo que vocé ouve através de sinais nao verbais é algo que requer treino, mas com
o tempo e pratica constante essa habilidade pode se tornar quase inconsciente, como dirigir.
Conquistar essa habilidade pode nos ajudar a obter maior éxito na negociacao e construir
negocios mais saudaveis para todos.




Mapa da Negociagéio
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Adolfo tem a posse de um imovel e buscou o direito de propriedade deste imovel
através de um advogado. O imdvel em questdo possui um registro de imdveis em nome de
outra pessoa e Adolfo nao possui nenhum comprovante de posse como recibos de compra,
contas e etc. Precisa comprovar a posse de Adolfo Buscar vizinhos para comprovar o tempo
de utilizacao do imovel e apresentar imagens da utilizacao do imovel




Uso Capido judicial por tempo de posse de Adolfo e por ja existir uma
matricula em nome de terceiros Adolfo tem a propriedade desse imével a mais
de dez anos sem qualquer notificacio ou perturbagao garantindo a posse mansa e
pacifica, além disso o imével em questdo é utilizado como local onde Adolfo constituiu a
familia e beneficiou 0 mesmo com area edificada, poco artesiano e diversas plantas frutiferas
Uso Capiao judicial ou possivel acordo com o antigo proprietario

Porém além dessa caracteristica o perfil conforme possui muitos outros diferencenciais
que o tornam peca chave dentro das principais estratégias no mundo corporativo. Entenda
agora quais sao as principais caracteristicas desse perfil As principais caracteristicas desse
perfil s3o mais racionais, cautelosos e preferem tomar suas decisdes baseadas em fatos
concretos e com seguranca. Assim , acabam evitando riscos nao calculados é desnecessarios

Sao mais auto disciplinados, sérios e se concentram nas tarefas e atividades
relacionadas ao trabalho, esperando a mesma atitude de seus liderados. Sendo assim
costuma criar ambiente mais formal e que incomodam quando soube liderado segue um foco
ou exageram na descontragao
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Possuem um pensamento l6gico e estruturado com uma capacidade analitica acima
da média para conduzir projetos de maior complexidade, encontrar falhas, solucionar
problemas e revisar os trabalhos, propostas relatérios entregues por seus liderados;
Sao mais habilidosos , precisos e possuem padroes elevados de qualidade
.portanto , acabam exigindo o mesmo de seus liderados que por sua vez passam a
se preocupar mais com os detalhes e com a exatidio de seus trabalhos e tarefas ;
Sao mais cuidadosos , organizados e especificos . Dessa forma , evitam possiveis mais
entendimentos, erros e atrasos em decorréncia da falta de controle , preparo , logistica ,
sistematizacao , ordenacao e clareza nas orientacgoes.



PENSE FORA DA"CAIXINHA"

APRENDA A NEGOCIAR

Autores: Vivian Renata Gomes Camargo, Cassia Regina Miranda De Carvalho, Denise Araujo Da
Concei¢cd@o Penha, Denise Martins Silva, Hevellyn Keyla Silva De Abreu, John Edward Garcia Castro
e Moizes De Araujo Silva.

Introducgdo

O texto em espécie refere-se a como desenvolver estratégias, e como se comportar
perante uma situacao de negociacao.

O projeto tem como objetivo inicial, materializar o que fora exposto em sala de
aula através das ministracoes educacionais da professora responsavel, por tal, Prof. Vivian
Renata Gomes Camargo, na pessoa representante pela disciplina, (Projeto Interdisciplinar
de Extensao I, Conhecimento inovacao e praticas sociais).

O Problema

1.1 Construindo o problema

Problema: O senhor Jodo comprou um terreno do senhor Anténio com a seguinte
medida: 40 metros de frente e 60 metros de fundo.

Senhor Jodao ao medir o terreno percebeu que a metragem da frente faltava 3 metros,
ou seja, tinha apenas 37 metros. O senhor Joao percebeu que a cerca do vizinho estava dentro
do terreno que ele havia comprado, entao resolveu conversar com o vizinho o senhor Pedro.

O senhor Pedro disse ao senhor Jodao que ele havia feito um acordo com o antigo
dono, o senhor Antonio, entretanto o acordo foi oral nao havia um documento que provasse
que em troca de uma cerca ele ficaria com 3 metros do terreno.

O senhor Joao percebeu que o senhor Ant6nio vendeu o terreno com uma metragem,
quando na realidade o terreno tinha outra metragem. Entao ele decidiu falar com o senhor
Antonio para resolver a questao, mas o senhor Antonio disse que ele nao iria fazer nada, pois
o terreno nao pertencia mais a ele.

Foi nesse momento que o senhor Joao procurou um escritério de advocacia para
tentar resolver esse problema

1.2 Estruturando o problema

Raiz do problema: a falta de trés metros de um terreno negociado.
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Joao comprou o terreno faltando trés metros, mas nao sabia. Pedro se apropriou
de trés metros do terreno que pagou com uma cerca, mas nao documentou essa negociacgao.
Antonio vendeu o terreno faltando trés metros e nao relatou ao comprador.

Dentro de uma situacdo problemaética quem se propoe a resolver deve separar de
dentro da situacao os diversos fatores que causaram o problema raiz. Nesse caso concreto o
problema raiz ja esta identificado que € a falta de trés metros do terreno.

O fato do Pedro aceitar de boa fé a proposta de Antonio, ou seja aceitar a negociacao
sem documentar mostra que Pedro € ingénuo no mundo dos negébcios, ja o Antonio parece ter
uma indole de mau caratismo e parece nao acreditar na justica, por isso talvez seja necessario
invocar alguma lei que mostre a ele que o mesmo agiu de ma fé ao vender o terreno para o seu
Joao faltando trés metros sem relatar isso a ele.

O Codigo Penal pode ser citado com a finalidade de ter a atencao do seu Antonio,
recitar por exemplo o art. 171 do C. Penal que reza que “obter para si ou para outrem vantagem
ilicita, em prejuizo alheio, induzindo ou mantendo alguém em erro, mediante artificio, ardil,
ou qualquer outro meio fraudulento”, pode causar no seu Antonio um temor ao enfrentar a
justica e correr o risco de ser condenado, entretanto o objetivo € tentar resolver o problema
extrajudicialmente.

Entendendo o Problema

2.1 MAPEAR O PROBLEMA

Antonio vendeu um terreno para o Joao, tal terreno segundo seu Antonio média 40
MTS de largura por 60 MTS de cumprimento (2400 MTS 2), o seu Joao confiando na palavra
de Antonio fechou negocio sem antes medir o terreno, poucos dias depois que o negocio foi
fechado e ter feito o pagamento do valor do terreno o seu Joao mediu o terreno sendo que ele
nao tinha 40 MTS de largura por 60 MTS de cumprimento em realidade a medida certa era
37 MTS de largura por 60 MTS de cumprimento faltando 180 MTS2.

O vizinho (Pedro) de seu Joao comunicou a ele que ele construiu a cerca que dividia
os dois terrenos e que o seu Antonio antigo dono do terreno tinha cedido aqueles 180MTS2
em troca do pagamento da cerca que correspondia a ele (Antonio). Seu Joao foi logo tomar
satisfagdo com o seu Antonio o qual respondeu que esse ndo era mais problema dele e que ele
tinha que se resolver com o vizinho (Pedro).

2.2 PRIORIZAR QUESTOES

- Anto6nio atuou de ma fé?
- Antonio estaria disposto a devolver o dinheiro equivalente a 180 MTS2 ?
- O negocio ja esta fechado, o seu Joao nao pode fazer mais nada ?

- Se o seu Pedro receber o valor equivalente ao valor da cerca, ele devolveria o os
180 MTS2 para o seu Joao ?

- Seu Jodo nao tem nada a ver com o negocio de Antonio e seu Pedro fizeram
antes, ele tem direito ao terreno completo pelo qual ele pagou ?



30

- Antonio tem que pagar o valor da cerca para o seu Pedro, e Pedro devolver o
terreno para o seu Jodo ?

- Jodo que tem que pagar pela cerca ao seu Pedro ?

Da negociagéo

A Negociacgao ¢ essencial para alcancar objetivos e estd presente nas mais variadas
situagoes. Ao negociar espera-se satisfazer ambas as partes, mas isso nem sempre acontece.
E um processo de decisoes que visa vantagem para todos os envolvidos.

3.1. Propostas e recomendacoes:

Sabe-se que a metragem do terreno deve estar de acordo com o anunciado no
momento da venda.

Caso as medidas estejam divergentes, o comprador podera solicitar:

O complemento da area, solicitar a resolucao do contrato juntamente coma devolucao
dos valores e o abatimento proporcional ao preco.

E necessario expor a divergéncia, caso o problema nao se resolva entre as partes, é de
direito do comprador procurar o judiciario para resolucao do litigio.

Apos orientacoes de seu advogado, Seu Joao decidiu
conversar com o vizinho de forma mais detalhada para tentarem chegar a um acordo.
3.2 Sintetizar resultados:

Busca-se um acordo entre o comprador, o vendedor e o vizinho para facilitar a
negociacao e tentar resolver o problema.

A negociacdo neste caso, ocorrera de forma amigavel, entre o comprador Seu Joao e
o vizinho que colocou a cerca, o Seu Pedro, pois, ap6s conversarem, perceberam que os dois
foram enganados e que o vendedor Antonio, agiu de ma fé.

Foi proposto que Seu Antonio deveria devolver o dinheiro que foi pago a mais pelo
terreno, ja que faltaram os trés metros. Inicialmente, Antonio alegou nao ter mais a quantia
que recebeu pela venda.

Ap6s uma longa conversa, mediada pelo advogado de Seu Joao, o vendedor, Antonio,
temendo um processo e que as coisas se agravassem, concordou em pagar o dinheiro que foi
pago a mais pelo Seu Jodao na venda do terreno e pagar a Seu Pedro, uma parte do valor que
Seu Pedro havia investido na construcao da cerca. Seu Pedro, entdao, também concorda com
a negociacao e decide entrega os trés metros do terreno que estava em sua posse para o Seu
Joao.

Havendo um entendimento entre os trés, comprador, vendedor e vizinho, resolve-se
a questao da falta dos trés metros de forma que os dois, o comprador e o vizinho, conseguem
um resultado favoravel dentro do possivel.



3.3 Mapa de Negociacao

o Objetivo da Negociagao:

E resolver a questdo da compra do terreno, entregando ao Seu Jodo o terreno
completo com a metragem correta.

a Quero

O terreno completo, com a metragem correta

o Tenho que (Nao abro mao...)

Dos trés metros que faltam

o Desejos:

Uma | inda horta que estd sendo cultivada exatamente na drea da metragem que
havia faltado.

o Concessao (Posso ceder)

Seu Joao entra em acordo com Seu Pedro, e tendo em vista que seu Pedro nao sabia
do negocio feito pelo vendedor, que foi quem agiu de ma fé, resolve pagar uma parte referente
ao mesmo valor que Seu Pedro havia gastado para construir a cerca. A outra parte foi paga
pelo vendedor Antonio, como ficou acordado em reuniao com o advogado do Seu Joao. Dessa
forma, Seu Joao fica com todo o terreno, agora sim, com a metragem correta.

Os perfis comportamentais
na nhegociagéo

Diariamente lidamos com pessoas, as quais possuem temperamentos diferentes umas
das outras e muitas vezes temos que saber lidar com as variadas diferencas encontradas.

Na situacdo anteriormente apresentada, identifica-se um problema, envolvendo trés
pessoas totalmente diferentes umas para com as outras. E em alguns casos como também o
apresentado, é necessario uma boa comunicacao e fazer isso com maestria ¢ fundamental
para o éxito na construcao de uma confianca e uma negociacao favoravel a ambas as partes.

Portanto a qualidade da comunicacao e pontos da interacao pode ser potencializado
para o éxito, se desenvolver a habilidade de identificar o estilo comportamental de cada um e
adequar-se a esse determinado perfil.

E possivel aprofundar ainda mais em cada tipo comportamental e assim descobrir a
maneira exata de como lidar com os determinados perfis comportamentais.

Pode-se dividir em 4 (quatro) os perfis comportamentais siao eles (Dominante,
Influente, Estavel e Conforme), e ap6s reconhecer esses 4 perfis fazer uma analise de como
conduzir determinada pessoa com um perfil especifico, a que vocé propunha.
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4.1 Negociando com um Dominantes

E sempre oportuno fazer elogios e reconhecimentos sinceros relacionando a sua
indole e postura de trabalho e ou conquistas. E necessario deixar reforcados todos os
beneficios que a outra pessoa (com perfil dominante) ira obter fechando o negbcio com vocé.

Diariamente lidamos com pessoas, as quais possuem temperamentos diferentes
umas das outras e muitas vezes temos que saber lidar com as variadas diferencas encontradas.

Na situacdo anteriormente apresentada, identifica-se um problema, envolvendo trés
pessoas totalmente diferentes umas para com as outras. E em alguns casos como também
o apresentado, € necessario uma boa comunicacao e fazer isso com maestria é fundamental
para o éxito na construcao de uma confianca e uma negociacao favoravel a ambas as partes.

Portanto a qualidade da comunicag¢ao e pontos da interacao pode ser potencializado
para o éxito, se desenvolver a habilidade de identificar o estilo comportamental de cada um
e adequar-se a esse determinado perfil.

E possivel aprofundar ainda mais em cada tipo comportamental e assim descobrir a
maneira exata de como lidar com os determinados perfis comportamentais.

Pode-se dividir em 4 (quatro) os perfis comportamentais sao eles (Dominante,
Influente, Estavel e Conforme), e ap6s reconhecer esses 4 perfis fazer uma analise de como
conduzir determinada pessoa com um perfil especifico, a que vocé propunha.

4.1 Negociando com um Dominantes

E sempre oportuno fazer elogios e reconhecimentos sinceros relacionando a sua
indole e postura de trabalho e ou conquistas. E necessario deixar reforcados todos os
beneficios que a outra pessoa (com perfil dominante) ir4 obter fechando o negdcio com vocé.

Nao deixe duvidas no ar, seja paciente pois costumam ser prolixos mudando
frequentemente o foco tangenciando o verdadeiro foco. Valorize aspectos emocionais da
decisao e assim conquistara um influente.

4.3 Negociando com um Estavel

Ao negociar com uma pessoa de perfil estavel, va direto ai ponto, é extremamente
importante ficar no resultando e uma forma objetiva.

Nao demonstre inseguranca, pois os estaveis assim com sua intitulacao procuram
a estabilidade. Procure ndo ser muito detalhista, seja firme e assertivo e assim conquistara
uma pessoa com perfil comportamental estavel.

4.4 Negociando com um Conforme

E necessario agir com cautela, utilize sempre dados, fatos evidéncias, pois os
conformes tendem a ser bem analistas. “ndo deixe nenhuma pergunta sem ser respondida”.

Facauma analise com os pros e contras, mas sempre favoreca os pros!. Eles costumam
gostar de nameros, portanto faga as contas no papel para que ele veja os beneficios em
negociar.

Por fim valorize aspectos com referenciais exemplos concretos, informacgodes
crediveis, aspectos técnicos e detalhes do seu decurso.



Os 7 passos para
a negociagdo

Com o objetivo de esquematizar o problema em busca de solugoes, o processo de sete
passos, tem uma adaptacdo que se encaixa em qualquer conflito. Este processo é formado por
sete etapas e sao elas:

a)  Definir o problema

O que eu preciso saber?

b)  Estruturar o problema

Quais sao os problemas-chave do problema?

c¢)  Priorizar questoes

Em que partes eu devo focar?

d) Planejar anélises

Como posso utilizar os recursos que eu tenho para ser eficaz na solucao?
e) Conduzir analises

Qual é a melhor abordagem?

) Sintetizar resultados

Como utilizo as minhas descobertas para contar uma historia?
g) Desenvolver recomendacgoes

Esta claro o que o cliente precisa fazer e como fazer?

No caso citado acima, foi apresentado cada etapa deste afunilamento:

a) Definir o problema

Foi comprado um terreno na qual nao foi incluido 3m comprados.

b) Estruturar o problema

Ao comprar o terreno, Joao nao sabia que pagou por 3m que pertencia a outra pessoa.
Q) Priorizar questoes

Antonio, o vendedor do terreno, agiu de mafé e algo precisa ser feito para que os direitos de Joao
sejam assegurados. Jodao precisa ou do seu terreno ou do seu dinheiro de volta.

d) Planejar analises
Antonio agiu de ma fé, mas e Pedro? Foi gasto com a cerca para que ele tivesse aqueles 3m.
e) Conduzir analises

O consenso entre vendedor, vizinho e comprador é necessario para que nem o Pedro nem o Joao



34

saiam prejudicados. Sobre a cerca, é preciso ser ressarcido para que Pedro possa abrir mao dos 3m. Joao
precisa ou dos 3m, pois pagou por ele, ou do valor investido de volta.

f) Sintetizar resultados
Antonio agiu de mafésim, e paraquesealcance umasolucao viavel € necessaria umanegociacao.
g) Desenvolver recomendacoes

E certo que a metragem do terreno deve estar de acordo com o que foi negociado, cabendo ao
Antonio, devolver o dinheiro equivalente aos 3m nao obtidos, ou sera acionado o judiciario para decidir.

Com a finalizacao dos 7 passos, é desenvolvida uma solucao clara, eficiente e eficaz para este e
qualquer outro problema. Basta seguirmos cada um dos passos com ordem, disciplina e criatividade.

Negécio Concluido

Pedro se apropriou de
3mt do terreno que
pagon com benfeitoria,
mas nio documentou

Jodo comprou o terreno
faltando 3MT sem saber

Problema

Falta de 3MT de terreno
negociado

Antonio Venden o
terreno faltando trés
metros e ndo relaton ao
comprador




Conclusdo

Adotou-se para o passo 1 (Defini¢ao do Problema). a elaboracao de um texto narrando
os fatos relacionados ao problema com o intuito de fornecer conhecimentos suficiente sobre o
problema, como enquadrar este problema e qual sua causa raiz.

E para o exemplo eleito neste trabalho sobre os trés metro de terreno que fora vendido
pelo vendedor seu Antonio que faz parte da totalidade do terreno comprado pelo seu Joao
e que presumidamente foi aglutinada ao terreno do vizinho Pedro como contrapartida pela
benfeitoria construida por este em forma de uma cerca.

Para o passo 2 (Estruturacao do problema) adotou-se o framework de situagoes de
negocios no qual elencou-se os atores juntamente com suas acoes, segmentando assim o
problema em problemas menores com a finalidade de propor solucées mais eficazes.

No passo 3 adotou-se o mapeamento do problema por meio da priorizacao das
questoes (Matriz GUT) finalizando também as etapas 4, 5 e 6que tratam do planejamento e
conducao da anélise e a sintetizacao dos resultados.

No passo 7enquadram-se as propostas e recomendacoes. Para este passo recomendou-
se como propostade solucao do problema, a estratégia de negociacao com o objetivo de entregar
o terreno completo ao seu Joao (comprador), descrevendo itens como nao negociaveis,
negociaveis e os objetivos, além disso, descreveu-se os perfis comportamentais para o
conhecimento e fomento de boas estratégias de negociacao com os perfis dos negociadores.

A adaptacao do framework de 7 passos para a solucdo de problemas complexos
adotadas neste trabalho, se mostrou eficaz pois melhorou a compreensao do problema
complexo, assim como na sua analise e proposta de solu¢ao para sua resolucao.

Por fim, com a aplicacao dos 7 passos o negocio foi concluido com éxito e Seu Joao,
comprador do terreno, ficou com a metragem correta apdés acordo realizado entre os trés
envolvidos.



NEGOCIACAO

TEMATICAS E DICAS PARA ALAVANCAR
SUAS HABILIDADES DE NEGOCIACAO.

Autores: Vivian Renata Gomes Camargo, Ana Jalia Rodrigues Nunes, César Artur Braga Cunha,
Daniel Cruz De Menezes, Efraym Da Silva Costa, Girliane De Cassia Santos Silva, Jean Vinicius
Soares Lima, Jullyana Rodrigues Batista De Sousa, Marcus Vinicius da Silva Lima, Stephany Sena
Braga, Thiago Da Silva Morais

Introducgdo

Negociar, em sintese, é a conversa na qual duas ou mais pessoas tém para chegar em
um acordo satisfatério para todos. Assim, é um processo que envolve comunicacao clara e
precisa. Os especialistas mais renomados definem como a busca pelo sim, e isso por méritos,
principios e racionalidade, sem que seja prejudicial ou desfavoravel para nenhuma parte.

A palavra negociacdo é de origem latina, negotiatus, que significa “cuidar dos
negocios”. Negociacdo é um processo de relacionamento interpessoal que ocorre quando
uma pessoa deseja algo de outra. Denominamos esta desde um simples e breve didlogo
com nosso colega de trabalho com o objetivo de alcancar um entendimento, até um longo
e complexo processo de conversacoes entre dois paises, envolvendo varios representantes
de cada uma das partes. Por outro lado, negociacao é um processo de relacionamento que
visa ao entendimento entre as partes. Pode ser simples ou complexo, rapido ou demorado,
envolvendo duas ou mais pessoas.

Nesse viés, este e-book retine dicas fundamentais e preciosas para qualquer
profissional do mundo dos Negocios, com base em técnicas recentemente incorporadas em
um benchmark mundial de metodologias de negociagao realizado pelo BBI of Chicago no
comeco de 2019, sendo este, dividido em conceitos basicos, bem como introduzimos o mais
importante método de negociacao do BBI of Chicago, o Negotiation Map, além de focar no
modelo Q2, com este, 0 mapa da negociacao, aprenderemos como executar uma negociacao,
e por fim, métodos para que se realize uma proposta na negociacao.



Conceitos bdasicos

A negociacao é uma forma de resolver conflitos de interesse e, portanto, uma
ferramenta para melhorar a convivéncia entre as pessoas, uma forma de organizacao social
devido a escassez de recursos e bens. As pessoas negociam para alcancar objetivos que nao
podem alcancar sozinhas.

Considerando todos esses fatores e a importancia do comportamento de negociacao,
os pesquisadores de Harvard FISHER e URY desenvolveram uma nova e solida abordagem
de negociacao na década de 1980, focada em quatro pontos: pessoas, interesses, opcoes e
critérios. Com base nos pontos anteriores, as negociacoes passam por etapas e podem
combinar aspectos juridicos, emocionais e cognitivos sem descuidar de outros aspectos.
Muitas vezes, € necessario incorporar uma gama de entendimentos prévios que fomentem a
formacao de conflitos judiciais ou extrajudiciais.

A negociacao, € utilizada para divergéncias que nao requerem intervencao ou
envolvimento de terceiros e nao estao relacionadas a situagoes de conflito. Aplica-se aqueles
casos que nao envolvam afeto entre as partes e que resolvam conflitos, geralmente de natureza
material, por meio de acordo (negocio)

Ainda assim, vale ressaltar que, para a utilizacao desse método, podera haver o
envolvimento de advogados, que sdo nomeados, os quais atuarao como representantes das
partes em conflito, mas, como método de auto-reunido, sem a imposicao de um acordo por
um Programa de terceiros.

O objetivo da negociacao é chegar a concessoes e acordos mutuamente benéficos
e, para isso, os advogados devem usar as informacgoes disponiveis com flexibilidade e ser
criativos para encontrar solugdes favoraveis que sejam do interesse de seus clientes.Os
tempos mudaram e devemos analisar os interesses de nossos clientes e ajuda-los a encontrar
solucdes que vao além do tradicional litigio demorado, caro e burocratico. Advogados que
conseguem combinar conhecimento juridico com criatividade e comunicacao aberta sao
capazes de negociar com mais eficicia e confianca, aumentando seu valor de desempenho e
se diferenciando no mercado.




Conceito de negociagéo segundo a
ZOPA

Qual o objetivo principal em uma negociacao?

Sabe-se que ao negociar algo, busca-se sempre chegar em um acordo que seja
favoravel para ambas as partes, certo? E isso pode se tornar mais facil utilizando a ZOPA.

Zona de Possivel Acordo, uma area que limita até onde as partes estao dispostas a ir
para fechar um acordo. Essa é a ZOPA.

Essa técnica é muito utilizada no segmento comercial, mas nao deixa de ser usada no
ramo do direito. E uma das habilidades mais almejadas em um profissional.

O que é a ZOPA?
Como ja dito, a ZOPA é uma técnica utilizada durante a negociacao.

Quando as concessoes das partes entram em convergéncia significa que existe um
espaco em comum entre o minimo aceitavel por uma das partes e o maximo aceitavel para a
outra.

No setor comercial, podemos dizer que é onde o menor valor aceitavel pelo vendedor
e o maior valor aceitavel pelo comprador se encontram.

Vamos ver como isso funciona na pratica?

Digamos que um vendedor esta negociando um carro por R$ 90.000,00. Ele sabe,
que para sair no lucro, ele precisaria vender o veiculo por, no minimo R$ 80.000,00. Quando
o vendedor informou o preco de R$ 90.000,00, o comprador achou caro e disse que o maximo
que ele pagaria pelo veiculo seria o valor de R$ 85.000,00. Ou seja, a ZOPA dessa negociacao
fica entre os valores de R$ 80.000,00 e R$ 85.000,00, que seriam os valores que dariam
lucro para ambas as partes, pois se hd somente um ganhador, ndo é possivel encontrar a
ZOPA.

Para que um vendedor consiga ter sucesso em sua negociaciao ele deve primeiro
conhecer o seu produto. Com o conhecimento adequado sobre o que se esta oferecendo, tem-
se a maior possibilidade e facilidade de criar argumentos para convencer que o seu produto é
bom, adequado e necessario para o comprador e que ird atender as suas necessidades que esta
buscando suprir. Existe também a possibilidade de nao haver uma ZOPA, de nao conseguir
chegar a um acordo. Como exemplo, se um comprador do caso hipotético acima s estivesse
disposto a pagar R$ 75.000,00 pelo veiculo, a compra provavelmente nao seria realizada.

Preco desejado do
vendedor
R590.000

Vendedor desiste
RS 80. 000

Zona do vendedor

Zona do comprador

Prego desejado do Cormnprador desiste

comprador RS 85.000
RS 80.000



PENSE NISSO:

Em uma negociacao as
estratégias podem ser diferentes,
desde que os resultados sejam o
mesmo: Exito.

VANDERLEY ANDRADE

METODO BBI

Rodrigo Lang e Joao Magalhaes, construiram o BBI Negotiation Map a partir das duas
maiores escolas de negociacdo do mundo: a escola americana, representada principalmente
pela Universidade de Harvard, e a escola europeia, representada pelas universidades
escocesas. Por reconhecerem essa metodologia como um verdadeiro mapa, surgiu o nome
“Negotiation Map”.

As principais escolas de negociacdo do mundo tratam a negociacao por etapas.
Harvard coloca de cinco a sete etapas no processo de negociacao e a maioria dos centros de
pesquisa da Escocia trata de cinco etapas. Eu nao gosto de usar o termo “etapas” porque da
a ideia de que uma etapa termina e a outra comeca. De acordo com o que acredito, negociar
nao é um processo linear, é, na verdade, é um processo completamente nao linear. Nao sao
etapas, mas sim “marcos”.

Nessa metodologia, é importante imaginarem a negociacao como se fosse um grande
mapa. As ferramentas de negociacao sao a leitura e a identificacao 22 dos pontos desse mapa.
Para visualizar melhor a ideia, existe um exemplo citado pelo autor "mundo sem GPS",
vejamos como funciona.

Na minha época de faculdade, minha familia tinha uma casa no interior do Rio de
Janeiro e eu sempre fazia churrascos l4. Quando convidava os meus amigos, nao existia GPS,
nem acesso a rede de dados na estrada. Entao eu passava para os meus convidados quatro
pontos da estrada que eram como pontos de referéncia: “Vocé vai entrar na BR, logo vai vir
uma posto de gasolina com uma grande bandeira, depois de trinta minutos vai passar por
uma rede de supermercados, depois pelo portal da cidade e em quatro minutos estara na
minha casa.” Este exemplo, embora simplério, mostra que para negociar é preciso explicar
pontos de referéncia.



Modelo Q2

A melhor forma de se preparar para
uma negociagdo

O modelo de negociacao Q2, é um pouco complicado. E para que exista uma melhor
compreensao, € necessario fazermos separacao de etapas a serem seguidas, para que além
de montar uma tabela pratica do caminho tracado, possa haver um objetivo final, algo a ser
alcancado.

Esse foco final, é justamente o primeiro passo a ser pensado, pois se ha um alvo
final, se tem um destino, e agora s6 ¢é preciso ver o melhor caminho para chegar 1a. "Quem
nao sabe o que quer, dificilmente saber4 o caminho que deve trilhar pra chegar 1a". Nao se
perder e nem se deixar levar por outras fugas no processo da negociacao, as vezes ¢é dificil,
principalmente se a pessoa deixar se tornar pessoal, ou se perder em um conflito ético.

Apbs isso, serda montado um quadro, onde o negociador podera estabelecer pontos
que ajudarao a reunir e separar diferentes caminhos para chegar no objetivo final. 1- Quero,
2-Tenho que, 3- Desejos e 4-Concessoes.

No quero, pode-se estabelecer todas as vontades daquele que estd almejando um
objetivo. No tenho que, seréa colocado o que nao se pode e nem se estar disposto a abrir mao.
Nos desejos, serao colocados, aquilo que é simples, porém que pode ser 1til na negociacao,
se necessario for ceder a algum imprevisto do outro lado. E por fim nas concessoes, estao
aquilo que se esta disposto a abrir mao, para que possa haver um acordo final, e se alcance
o objetivo. Negociar as vezes também ¢ ceder vontades que atrapalham chegar no objetivo
final.

Chegando ao fim do modelo Q2, é necessario uma equipe capacitada de trés elementos,
que se resumem em bésicas palavras: O lider, o sintetizador e o observador. Saber separar as
funcoes de cada elemento resultara em um perfeito saldo positivo no final, pois se alguém se
perder ou se distrair no caminho até o objetivo final, esse descuido pode custar até "vidas"
em certas negociagoes.

O papel de cada "personagem" nessa equipe é exatamente esse: O lider: Que ira
liderar claramente as propostas, fazendo concessoes, opinioes e propostas.

O sintetizador: Que ira, basicamente fazer aquilo que o lider estara ocupado demais
para fazer, que é perguntar e resumir os rumos da negociacao, essas perguntas além de
servirem para clarear a mente do lider e o levar para outros rumos da estratégia que nem ele
mesmo tinha visto, também servira para ganhar tempo 1til e as vezes acalmar os animos que
podem se elevar em circunstancias assim.

O observador: Por fim, o que ird claramente observar todo o cenario e os
acontecimentos, um olhar externo que ira dizer aos que estao no exterior do ambiente como
estdo os rumos da negociacao, e decifrar as expressoes e palavras. Uma vez que, se os animos
se elevarem, ou alguém priorizar suas proprias vontades, podera atrapalhar de se chegar ao
objetivo final.



MAPA DE NEGOCIACAO

de acordo com o modelo Q2
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Sintetizador(es).
Observador(es):

Obijetivo da Negociacao:

Quero Tenho que
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Modelo Q2 preenchido

Quero Tenho que

Paris Paris - Sim
Dias 10 a 20 de Julho Més de Julho
Voar de Azul Outra companhia aéerea
Hotel 4 estrelas 3 Estrelas
Maximo €4000 Maximo €4000
Transfer do aeroporto Pagar a vista
Welcome drink Post no Instagram
Late check-out

PASSOS PARA TER UMA
NEGOCIAGAO

O famoso livro de Willian Ury, “Como Chegar ao Sim” fala em 5 etapas da negociacao,
outros falam em 6, 7 e assim por diante.

O numero de etapas da negociacao nao é o mais importante. O que importa € saber se
conduzir nesse processo para chegar a um acordo benéfico para ambas as partes e sustentavel
em longo prazo.

relacionamento com o cliente porque ele realmente gostou de seu produto ou servico,
enxergou valor em sua solucao e quer mais!

Isso diminui a churn rate, isto é, a taxa de desisténcia de clientes, fazendo valer cada
centavo de seu investimento em treinamentos, prospeccao, apps para vendedores e demais
esforcos de vendas.

Entenda todas as etapas:
Preparacao
Investigacao
Sinalizacao

Teste suas hipoteses
Troca de concessoes
Acordo

Acerto final

N oT A wh
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O famoso livro de Willian Ury, “Como Chegar ao Sim” fala em 5 etapas da negociacao,
outros falam em 6, 7 e assim por diante.

O numero de etapas da negociacao nao é o mais importante. O que importa é saber se
conduzir nesse processo para chegar a um acordo benéfico para ambas as partes e sustentavel
em longo prazo.

relacionamento com o cliente porque ele realmente gostou de seu produto ou servico,
enxergou valor em sua solu¢ao e quer mais!

Isso diminui a churn rate, isto é, a taxa de desisténcia de clientes, fazendo valer cada
centavo de seu investimento em treinamentos, prospeccao, apps para vendedores e demais
esforcos de vendas.

Entenda todas as etapas:

1.  Preparacao

2. Investigacao
Sinalizacao

Teste suas hipoteses

Acordo

3
4
5. Troca de concessoes
6
7 Acerto final

Etapa 1: Preparacao

Por mais que se insista nesta etapa da negocia¢ao, muitos vendedores comparecem a
importantes negociacoes despreparados. Muitas vezes, nem se lembravam que haveria uma
reuniao naquele dia e chegam atrasados e esbaforidos.

Ter dados completos sobre o cliente e um controle eficiente dos compromissos dos
vendedores (com uso até de alertas por e-mail e SMS) é algo que um bom CRM pode ajudar
a conquistar.

Mas a preparacao também pode ser feita por meio de uma boa pesquisa, visitas ao
site da empresa e suas midias sociais, especialmente o LinkedIn, conversas com colegas de
profissao que conhecem o negocio e os envolvidos na negociacao, e outras fontes, como sites
de noticias e as associacoes de classe a que a empresa esta ligada.

E fundamental conhecer a empresa e as solucdes que ela oferece ao mercado e se
mostrar como um vendedor consultivo — que conhece aquele negocio profundamente -, e
esta interessado em muito mais do que fechar um pedido, mas em ajudar o cliente a resolver
seus problemas.

Etapa 2: Investigacao

A chegar diante de seu cliente, é hora de investigar se tudo aquilo que pesquisou
realmente corresponde as necessidades dele.
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Lembre-se: para gerar valor para seu cliente é preciso apresentar algo que vai
realmente ajuda-lo em seu dia a dia e levar a empresa a obter resultados melhores. Evite
ir direto ao ponto, use metodologias como SPIN Selling, The Challanger Sales (vendas
desafiantes), Sistema Sandler de Vendas, SNAP ou o “Novo ABC de vendas”.

Etapa 3: Sinalizacao

Com mais certeza sobre o que o cliente precisa, é hora de comecar a sinalizar suas
ideias. Seja sutil, nao faca afirmacoes categoricas, mas atue por meio de perguntas, como:
— E se o prazo de entrega fosse tal e o periodo de configuracao do sistema de uma semana,
isso seria bom para vocé?

Ao receber uma resposta positiva, repita a frase de forma resumida e prosseguida,
validando suas hip6teses uma a uma (anote tudo!).

Entender as emocoes da outra parte pode ajudar a desvendar o que se passa na
mente dela.

Etapa 4: Teste suas hipoteses

Agora sim, faca sua proposta inicial de uma forma mais objetiva e vd ampliando seu
escopo, até chegarem a um esquema basico do que podera comecar a ser negociado.

Na verdade, s6 na fase seguinte é que as trocas de concessoes vao comecar, aquilo
que a maioria das pessoas encara como a “negociacao de verdade”.

Etapa 5: Troca de concessoes

Nas fases anteriores, vocé deu sinais do que gostaria de oferecer ao cliente, mas
também percebeu (se agiu de forma correta) o que ele valoriza em sua proposta.

E fundamental que vocé perceba qual o valor que ele vé na solucio de sua
empresa (aquilo que vai solucionar os problemas e necessidades dele), para fazer concessoes
em relacao a isso sempre em troca de elementos que nao sejam tao custosos para voce.
Siga duas regras principais:

1. Defina limites minimos (em sua cabega) de todas as variaveis de sua proposta:
preco, prazo, escopo, quantidades etc. Nunca ceda além deles.

2. Nunca entregue nada de graga: para cada concessao que fizer, a outra parte tem
que oferecer algo em troca.
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Etapa 6: Acordo

Em algum momento é preciso chegar ao acordo. Quando vocé sentir que todos
as variaveis foram ajustadas, confira suas anotacOes e apresente todos os pontos de
resumidamente.

Faca isso na forma de uma pergunta, como se quisesse se certificar que entendeu
as condicoes do oponente.Deixe transparecer que a iniciativa é dele, algo como:
— Entao, o que o senhor precisa é que o prazo seja tal, na quantidade X, com um sinal de
tanto...

Como vocé ja alinhou tudo dentro de seus limites aceitaveis, a possibilidade de partir
para os acertos finais é muito grande.

Etapa 7: Acerto final

Trata-se de uma espécie de formalizacao do acordo, aquele "aperto de mao" emq ue
serao definidos os proximops passos. E fundamental alinhar expectativas.

Imagine que para entregar determinado equipamento negociado, seja preciso antes
uma visita técnica para verificar o local onde ele sera instalado.

Esse tipo de detalhe precisa ficar claro, para que o cliente prepare o seu lado e tudo
fique ajustado para que as entregas sejam feitas no prazo e o acordo cumprido.



Classificagoes e estilos de
negociagoes.

CLASSIFICAQAO DE JUNG

Carl Jung aponta os estilos de negociacdo existentes levando em
consideracdo fatores como: Capacidade de uma pessoa em controlar ou aceitar o
controle de outra; Intensidade com que considera ou desconsidera as pessoas com
as quais se relaciona; A confianca de que o melhor é a colaboracdo entre as partes.
Jung classificou os negociadores de acordo com 4 estilos:

ESTILO RESTRITIVO

E a combinacao do fator de controle com a desconsideracao do outro. As pessoas
que possuem esse estilo tendem a negociar tendo em vista apenas seus proprios interesses e,
portanto, nao sdo muito cooperativos.

ESTILO AMIGAVEL

esse tipo de negociador combina a consideracdo do outro com a cooperacao. O
objetivo desse estilo é manter um bom relacionamento com a outra parte, independente do
resultado final da negociacao.

ESTILO ARDILOSO

Para esse estilo as negociacoes devem seguir sempre as regras. A desconsideracao é
ligada a deferéncia e estimula a visao de que os negociadores devem ser mantidos a distancia,
ja que sao fontes de problemas. O principal objetivo do ardiloso é “sobreviver” a negociacao.

ESTILO CONFRONTADOR

confianca e controle se combinam nesse estilo, que busca equidade e acredita que as
partes envolvidas tendem a colaborar e nao a atrapalhar. Seu objetivo é encontrar o melhor
acordo para ambas as partes, de acordo com as circunstancias.
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ESTILO AFIRMACAO

negociadores ativos e que costumam atingir suas metas através da assertividade.
Deixam claras suas condicoes de negociacao, seus objetivos e costumam julgar os outros.
Assim, o acordo tende a ser mais transparente, mas com uma personalidade mais extrema e
afirmativa, o que pode prejudica-los.

ESTILO ATRACAO

esse estilo é baseado no tipo de negociadores receptivos e tentam, através de varios
comportamentos, envolver a outra parte. Procuram elevar as qualidades do oponente,
fazendo elogios, a0 mesmo tempo em que reconhecem seus proprios erros e limitagoes.

ESTILO PERSUASAQO

também sao considerados negociadores ativos, mas utilizam o raciocinio e
informacoes como instrumentos para que seus objetivos sejam alcancados. S3o suas
caracteristicas: apresentar muitas propostas, ter uma boa argumentacao e justificar seus
pontos de vista através de dados.

ESTILO LIGACAO

também um estilo de individuos receptivos, seu comportamento tem como palavra-
chave a empatia. E através da demonstracao de apoio ao outro, do pedido de sugestdes,
conselhos e opinides que procura pontos de acordo para sua negociacao.

Classificagédio de Marcondes

Para formular seu modelo de estilos de negociacao, Marcondes (1993) se orientou
pela anélise de dois tipos de comportamento:

Negociadores ativos: atuam de maneira a impor a outra parte o seu ponto de vista,
através de acoes voltadas a esse convencimento.

Negociadores receptivos: buscam incitar a participacao do outro, visando criar um
comprometimento com uma dada causa.

Acompanhe ao lado, o modelo que o autor criou de estilos de negociacao, onde sao
classificados em:
Classificacao de Gottschalk

A classificacao de Gottschalk (1974) leva em consideracao a totalidade de
caracteristicas das pessoas na hora de especificar seus estilos de negociacao.

ESTILO CALOROSO

O negociador com esse perfil costuma ser voltado as pessoas e aos processos, sendo
muito apoiador, colaborador, otimista e paciente. Tem uma tendéncia a resolver conflitos
e a construir relacionamentos. Mas, por outro lado, tem dificuldade em dizer nao, é muito
dependente de outros e nao deixa muito evidentes suas intencoes.
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EST I LO DURO

mais dominante e agressivo, o negociador com esse estilo tem como objetivo central
o poder. Bastante dinamico, deseja manter sempre o controle sobre as situagoes e deixa seus
posicionamentos bem explicitos. E inflexivel, dominador e nio d4 espaco para que outras
pessoas exponham seus pontos de vista.

ESTILO NEGOCIADOR

voltado para os resultados e costuma ter muita persisténcia para alcanca-los. Traz
uma personalidade mais jovial e se relaciona facil com as outras pessoas. Entretanto  tem
habilidade limitada a algumas questoes, é de dificil acesso, pouco sincero e busca um acordo
a qualquer custo.

ESTILO DOS NUMEROS

mais reservado, conservador e paciente. Costumam ser profissionais bem preparados,
que realizam com qualidade suas atividades e com uma o6tima capacidade analitica. Seus
pontos fracos sd3o: nao conseguir tomar decisOes rapidas, ser pessimista e ter dificuldades
em lidar com emocoes.

Execucgdo

Ao falarmos em execucao, costumamos afirmar que ela é um dos marcos mais
importantes de uma negociacao, na medida em que esta consiste em um momento do qual as
partes irdo expor seus argumentos e levar os contra-argumentos, formando um debate. Esta
etapa pode ser feita com técnica ou sem técnicas, ou seja, ao falar em execucao, o que deve
ser evitado no primeiro momento € algo que muitas pessoas ja passaram: a argumentacao
circular, que é quando vocé argumenta, argumenta, argumenta, argumenta e depois de 30,
40 minutos, ou mesmo horas ou dias vocé ainda esta utilizando os mesmos argumentos e
debatendo sobre os mesmos aspectos. Além de cansativo, isso é improdutivo, mas acontece
em toda a negociacao onde os profissionais nao sao treinados. Por isso, o objetivo deste e-book
é justamente disseminar o conceito da argumentacao de monte. Com base na argumentacao
de monte, é essencial imaginar que existe um monte que precisa ser escalado. No inicio do
monte, logicamente, estd o inicio da negociacao e no final esta a proposta fechada com o
contrato assinado.
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Como em qualquer escalada, ao subir o monte, podem acontecer deslizes. O segredo
é nao voltar ao inicio quando tropecar. O bom profissional de escalada, para nao voltar ao
inicio durante a subida, finca o marco, ou seja, coloca um mosquetao na etapa onde parou.
Assim, ele tem uma base para avancar para proxima etapa.

Dessa forma, em uma argumentacdo de monte ou por escalada vocé tera a
oportunidade de argumentar. A outra parte, provavelmente, ird contra-argumentar. Nesse
processo de argumentacao e contra-argumentacao, caso seja notada uma minima evolucao,
deve-se fincar o mosquetdo. Tal mosquetdo, serve para evitar que as partes durante a
argumentacao ou contra argumentacao, o individuo caia e volte para a origem, nesse caso,
fazendo-se essencial o papel de um sintetizador, que é aquele profissional responsavel
por ficar atento aos argumentos e aos contra-argumentos dos lideres, porque quando ele
notar uma minima evoluciao no processo de argumentacao, deve fincar uma bandeira. O
sintetizador precisa apontar que houve uma evolucao e deve sintetizar ou resumir para ver se
todo mundo na mesa est4 de acordo e se evoluiu mesmo o processo. Com isso, durante a etapa
de execucao, para nao cair em uma argumentacao circular, é essencial que o sintetizador
esteja ativo ativo, ou seja, ele precisa o tempo todo notar se houve algum tipo de evolugao
e fincar uma bandeira na argumentacao para que ela nao ocorra de modo circular. Por isso,
é importante haver um bate bola, o tempo todo, do lider com o sintetizador. O sintetizador
resumindo e orientando, e o lider praticando aquilo que é conhecido como argumentacao
ativa ou dialogo de negociacao. E nao praticando a persuasao.

Métodos para se fazer uma proposta




Afinal o que é proposta?

E aquilo que se propde ou sugere e sdo condicdes que se apresenta para chegar a um
acordo. A proposta deve ser completa e especifica, tudo o que vocé quer deve estar contemplada
na proposta. Tanto as propostas quanto as contrapropostas, na verdade, principalmente as
contrapropostas, devem ser o tempo todo especificas.

Como fazer a proposta perfeita?

O passo a passo para fazer uma proposta de alto impacto é sempre evitar o que
todo mundo faz. Geralmente, as pessoas argumentam, argumentam, argumentam, fazem a
proposta e depois voltam a argumentar. O processo correto é: Argumenta, faz proposta e para.
Mas nao é s6 isso.Qualquer atracao colocada depois da proposta faz voce tirar o poder dela e
a pessoa que esta ouvindo vai acabar retribuindo sua argumentacao. Possivelmente, o outro
negociador vai contra argumentar e esquecer da sua proposta. Ou seja, nao faga o argumento,
proposta e argumento. Exponha argumento e ja parta para a colocagao de proposta. Depois
pare.

Esse processo é um bate bola muito entrosado entre o lider e o sintetizador na hora
de colocar a proposta.

O lider deve fazer a sua proposta e depois exemplifica-la. Esse é o gatilho da
materializacao. As pessoas tém mais tendéncia a aceitar alguma situacado quando conseguem
visualizar o que foi dito. Faca ele ver como sera o futuro se ele aceitar a proposta. Apos isso,
neste momento, entra o sintetizador. Depois de exemplificar, a pessoa do outro lado estara
no mundo da fantasia, imaginando como sera depois de aceitar a negociacao. O sintetizador
vem para colocar os pés no chao e trazer o resumo do que foi dito.

Por exemplo: “nosso lider disse que a proposta compreende isso e aquilo e até deu
exemplo disso e disso.” Desta maneira, o sintetizador resume tudo o que foi dito, trazendo
o outro lado de volta para a realidade e abrindo caminho para o lider entrar com um call to
action final. Muita gente esquece dessa parte, mas € quando o lider expoe a pergunta central e
questiona: “E ai vocé aceita proposta? “Esse call to action é fundamental e vai exigir da outra
parte uma resposta.

Depois do call to action, silencie. Siléncio é poder.



CONCLUSAO

Como vimos ao decorrer desse e-book, a negociacao é uma forma de resolver
conflitos de interesse e, portanto, uma ferramenta para melhorar a convivéncia entre as
pessoas, uma forma de organizacao social devido a escassez de recursos e bens. As pessoas
negociam para alcancar objetivos que nao podem alcancar sozinhas.

Com base nos pontos apresentados anteriormente, as negociagoes passam por
etapas, essas que precisam ser seguidas para obter uma negociacao de sucesso. Mostramos
o0 passo a passo do mais importante método de negociacao do BBI of Chicago, o Negotiation

Map, além de focar no modelo Q2, com este, 0 mapa da negociacao, aprendemos como
executar uma negociacao, e por fim, métodos para que se realize uma proposta impactante
na negociacao.

Evidenciamos que o objetivo da negociacao é chegar a concessoes e acordos
mutuamente benéficos e, para isso, todos e principalmente os advogados devem usar as
informacoes disponiveis com flexibilidade e ser criativos para encontrar solugoes favoraveis
que sejam do interesse de seus clientes.Os tempos mudaram e devemos analisar os
interesses de nossos clientes e ajuda-los a encontrar solucées que vao além do tradicional
litigio demorado, caro e burocratico. Advogados que conseguem combinar conhecimento
juridico com criatividade e comunicacao aberta sao capazes de negociar com mais eficicia e
confianca, aumentando seu valor de desempenho e se diferenciando no mercado.
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Metodologia DISC

Autores: Vivian Renata Gomes Camargo, Andressa Carolyne Matos Aradjo, Carlos David Carvalho
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Introducgédo

Teste DISC é uma metodologia de avaliacao psicoldgica que permite identificar quatro
tipos basicos de comportamento nas pessoas: Dominancia (D), Influéncia (I), Estabilidade
(S) e Complaceéncia (C).

Criada pelo psicélogo William Marston no inicio do século

20, essa teoria € utilizada para selecionar profissionais e desenvolver talentos nas
empresas. Nesse viés, este e-book retine dicas fundamentais e preciosas para qualquer
profissional do mundo dos Negocios, com base em técnicas recentemente incorporadas em
um benchmark mundial de metodologias de negociacao realizado pelo BBI of Chicago no
comeco de 2019, sendo este, dividido em conceitos basicos, bem como introduzimos o mais
importante método de negociacao do BBI of Chicago, o Negotiation Map, além de focar no
modelo Q2, com este, 0 mapa da negociacao, aprenderemos como executar uma negociacao,
e por fim, métodos para que se realize uma proposta na negociacao.

MAS AFINAL, PARA QUE SERVE O TESTE DISC?

O teste DISC ajuda a definir o perfil comportamental de um jeito rapido e simples.
Surge entao a sigla DISC, a partir dos experimentos de Marston, com o objetivo de medir os
estilos comportamentais. A sigla representa os termos em inglés dos quatro comportamentos,
classificados como: Dominante, Influente, Estavel e Analitico.

DOMINANTE

Sao focados nas tarefas e nos resultados, sao firmes e decididos, sabem comandar,
sao competitivos, audaciosos e independentes.

INFLUENTES

Sao extrovertidos e praticos, amigaveis e acessiveis, possuem bons relacionamentos
por serem comunicativos e conversadores, entusiasmados e emotivos

CONFORMIDADE

Apresentam grandenecessidade deseguranca e possuemtendénciaao perfeccionismo.
Sao exigentes com a qualidade sao ao mesmo tempo organizados, sistematicos, especificos e
minuciosos.
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ESTABILIDADE

Sao introvertidos e tedricos. Possuem como principais caracteristicas o equilibrio,
a perseveranca e compreensao. Sao bons ouvintes e adotam postura conservadora e de
lealdade. INFLUENTES

PERFIL DOMINANTE
como séio e suas caracteristicas

Segundo a metodologia DISC, que estabelece quatro perfis profissionais com base
em um teste de personalidade, uma pessoa dominante € aquela que se adapta melhor as
dificuldades, de modo a soluciona-las com mais facilidade.

Cada perfil tem um conjunto de necessidades comportamentais e no caso
do Dominante sdo estar no comando e vislumbrar oportunidades de crescimento.
Os dominantes também podem ser 6timos lideres. Neste caso, se souberem aproveitar a
presenca da caracteristica comandante, sao capazes de inspirar e orientar seus liderados para
a obtencao de resultados
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. Sao determinados e focados nos objetivos e prazos a serem cumprido;

. Possuem facilidade e naturalidade para comandar pessoas com autoconfianga
e posicionamento firme;

. Preferem tomar suas decisoes de forma rapida e mais individual;

. Sao exigentes, questionadores e possuem senso critico apurado, questoes que
facilitam encontrar falhas e problemas;

. Gostam de inovacoes e lidam bem com mudangas e situacoes de pressao;

. Sdo mais ousados e dispostos a correr riscos fazendo analises rapidas com

critérios racionais e pragmaticos; Perfil Dominante: comportamentos que podem ser
trabalhados

Perfil Dominante: comportamentos que podem ser trabalhados

. Tendem a ser inflexiveis e fechados para as opinides alheias, podendo passar a
imagem de um lider individualista que nao pensa no grupo;

. Podem imprimir um ritmo muito acelerado e agir com impaciéncia,
impulsividade e nervosismo

indica como vocé lida com pessoas e as diversas influéncias do ambiente. Ela é mais
presente em perfis de pessoas confiantes, inspiradoras e populares, despertando a emocao do
otimismo na psique humana.

Pessoas que se enquadram em uma concentracao de comportamentos mais intensa no
perfil Influente sao geralmente muito comunicativas, amigaveis, de certa forma descontraidas
e gostam muito de juntar tudo isso para exercer influéncia sobre as pessoas e sobre o meio
onde vivem.

Alguns tipos de comportamentos sao mais compreendidos por eles, tais como:
Extroversao, descontracao, bom humor e construcao de relacionamentos, tornando seu
relacionamento com pessoas que também se comportam da mesma forma, por vezes muito
mais facil.

. Elas sdo motivadas por pessoas: € motivam seus colegas! Uma personalidade
influente conta muito as relacoes pessoais no ambiente de trabalho para manter-se motivada.

. Elas gostam de ser reconhecidas: todo mundo gosta, mas este perfil acaba por
“contaminar” seus colegas se nao for reconhecido por suas vitorias e conquistas. Portanto,
olho aberto, o influente gosta sim de um parabéns;

. Elas s3o altamente persuasivas: uma capacidade alta de comunicagao traz
uma habilidade nata de persuasao. E isso deve ser reconhecido e usado a favor da empresa,
sempre.



Comportamentos que podem
ser trabalhados:

. Tendem a exagerar no didlogo e podem passar a imagem de um lider que
conversa muito e age pouco;

. Por serem descontraidos e bem-humorados, podem exagerar nas brincadeiras
e ter atitudes inconvenientes;

. Podem nao saber separar a hora de ser mais amigavel e tratar de assuntos
pessoais, do momento de ter uma postura mais séria e tratar dos assuntos relacionados ao
trabalho ou aos negocios;

O fator Conformidade remete a pessoas voltadas para tarefas e resultados, que se
orientam por normas e regras e buscam alto padrao de qualidade em tudo o que fazem. Por
isso, estdo sempre bastante atentas as mintcias da vida.

Evitam conflitos e ndo gostam de se expor, especialmente em publico, a ndo ser que
dominem o assunto.

A Conformidade representa profissionais que possuem um perfil comportamental de
alta capacidade critica e analitica.

Por esse motivo, o profissional do perfil Conformidade é mais voltado para atividades
técnicas e procedimentos operacionais.

. Logicos — Buscam a certeza nos fatos, querem os detalhes de tudo o

que aconteceu.

. Analiticos — Pesquisam o passado, analisam o presente e projetam o futuro.
. Curiosos — Mergulham nos detalhes, sempre na busca da profundidade

do conhecimento.

. Disciplinados — Seguem as normas e padroes pré-estabelecidos e descobrem,
com sua

sensibilidade agucada, novos pontos de convergéncia, criando outros padroes.

. Ponderados — Buscam ser justos e estar sempre certos e ao lado da verdade.
. Diplomaticos — Nao confrontam com agressividade, usam

argumentos consistentes.

. Perfeccionistas — Desejam que tudo saia como planejaram e s6 se satisfazem se
atingirem o nivel de perfeicao estipulado por eles mesmos.
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Alguns tipos de comportamentos sao mais compreendidos por eles tais como: Calma,
paciéncia, gentileza e atencao as necessidades alheias, o que deixa sua marca por onde ele
passa sempre de forma tranquila e cadenciada.

Pessoas que se enquadram em uma concentracao de comportamentos mais intensa
no perfil Estavel sdo geralmente muito pacificas, harmoniosas e de certa forma também
amigaveis. Assim como as pessoas de perfil Influente também sao voltadas as pessoas, mas
em uma “batida diferente”. Sua preocupacao principal é o bem-estar e principalmente a
seguranca, por isso o nome do perfil é Estavel.

Tém como importantes trunfos sua lealdade, alta organizacdo, perseveranca e
trabalho em equipe. Mas, como em qualquer tendéncia, estas mesmas qualidades impares,
se nao utilizadas com certo cuidado, podem levar a certa teimosia, dificuldade para lidar
com mudancas, demasiada leniéncia e uma tendéncia a evitar controvérsias, mesmo quando
necessarias.

. Estaveis — Buscam a seguranca, procurando sempre deixar o
ambiente aprazivel e seguro;

. Simpaticas — Estao sempre disponiveis para colaborar e

gostam de ajudar as pessoas;

. Sensiveis — Valorizam os sentimentos dos outros e empatizam

com as pessoas a respeito de seus problemas;

. Imaginativas — Quebram as barreiras da imaginagao e fantasiam com
facilidade porque vivenciam mentalmente tudo aquilo que nao vivem na vida
real, por falta de coragem ou vontade;

. Atenciosas — Capacidade de ouvir atentamente as pessoas

e se interessam realmente pelo que elas dizem;

. Pacientes — Sabem esperar as oportunidades surgirem,;

. Sao pessoas que amam a beleza e a poesia da vida e possuem grande

senso de estética, trazendo ao ambiente uma sensacao de aconchego;



INTERAGAO ENTRE O DISC

Dominancia x Dominancia

Entendem-se bem. Competitivos, diretos e autoconfiantes, entenderao o desejo por
acao um do outro. Ambos precisam de desafios As discussoes entre ambos devem ser abertas,
dado que ninguém ali teme conflito. Em funcao de orientacao por tarefas de ambos, terao de
esforcar-se para conscientizarem-se e cuidadosamente ouvirem um ao outro.

Dominancia x Influéncia

Entendem-se bem. Compartilham o sentido da urgéncia (rapidez), gostam de correr
riscos e possuem um forte desejo de mudar seu ambiente. Ambos tém em vista a grande figura.
Cada um ao seu modo, sao ambos extrovertidos e poderao trabalhar bem juntos se o alto D
diminuir um pouco o ritmo e adicionar alguma diversao ao trabalho para motivar o alto I. O
I pode, ainda, precisar de algum tempo a mais na tomada de decisao.

Dominancia x Estabilidade

Nao se entendem bem. O D tem a tendéncia de impor-se sobre o S e tera de
significativamente diminuir o seu ritmo, uma vez que o alto S nao gosta de correr riscos e
precisa de tempo para tomar decisoes. Desejando harmonia, o alto S podera acompanhar o
alto D, apenas para manter a paz. O alto D precisara trabalhar muito duro para efetivamente
ouvir e construir a confianca necessaria para que o S verbalize suas preocupacoes.

Dominancia x Cautela

Nao se entendem bem. Um é rapido, o outro opera em ritmo moderado. Se fara
necessario muita adaptacao para melhorar a comunicacao entre ambos. O maior desafio do
alto D sera prender-se aos fatos e diminuir o ritmo. Tera ainda de fornecer mais informacoes
do que de costume, mas sem forcar ou tornar-se por demais pessoal. Compartilham o uso
inteligente do tempo e a necessidade de controlar seu ambiente.

Influéncia x Dominancia

Entendem-se bem. Compartilham o sentido da urgéncia (rapidez), gostam de correr
riscos e possuem um forte desejo de mudar seu ambiente. Ambos tém em vista a grande figura.
Cada um ao seu modo, sao ambos extrovertidos e poderao trabalhar bem juntos se o alto D
diminuir um pouco o ritmo e adicionar alguma diversao ao trabalho para motivar o alto I. O
I pode, ainda, precisar de algum tempo a mais na tomada de decisao.
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Influéncia x Influéncia

Entendem-se bem. Altos I sdo criativos e gostam de correr riscos. Podem precisar
de complemento de outros estilos para manter o foco, ja que seu interesse por pessoas pode
fazer com que o percam quando trabalhando juntos. E importante que estejam cientes de
seus objetivos e do que fazem. Prazos e agendas determinadas podem fazer-se necessarias,
pois o gerenciamento do tempo, aqui, pode tornar-se um problema.

Influéncia x Estabilidade

Nao se entendem bem. Ambos orientados a pessoas, precisam de interacao, mas
cada um a sua maneira. Pelo S, o alto S, o alto I pode parecer entusiasta por demais, ou até
forcado. Além disso, o senso de urgéncia e a disposicao para correr riscos do S é menor. Para
conquistar a confianca e construir um bom relacionamento, é preciso que o I diminua o
ritmo, fale menos, escute mais, e pergunte o que o S sente, do contrario, nao conhecera deste
as preocupacoes e angustias, que tende a internalizar.

Influéncia x Dominancia

Entendem-se bem. Compartilham o sentido da urgéncia (rapidez), gostam de correr
riscos e possuem um forte desejo de mudar seu ambiente. Ambos tém em vista a grande figura.
Cada um ao seu modo, sao ambos extrovertidos e poderao trabalhar bem juntos se o alto D
diminuir um pouco o ritmo e adicionar alguma diversao ao trabalho para motivar o alto I. O
I pode, ainda, precisar de algum tempo a mais na tomada de decisao.

Influéncia x Influéncia

Entendem-se bem. Altos I sdo criativos e gostam de correr riscos. Podem precisar
de complemento de outros estilos para manter o foco, ja que seu interesse por pessoas pode
fazer com que o percam quando trabalhando juntos. E importante que estejam cientes de
seus objetivos e do que fazem. Prazos e agendas determinadas podem fazer-se necessarias,
pois o gerenciamento do tempo, aqui, pode tornar-se um problema.

Influéncia x Estabilidade

Nao se entendem bem. Ambos orientados a pessoas, precisam de interacdao, mas
cada um a sua maneira. Pelo S, o alto S, o alto I pode parecer entusiasta por demais, ou até
forcado. Além disso, o senso de urgéncia e a disposicao para correr riscos do S € menor. Para
conquistar a confianca e construir um bom relacionamento, é preciso que o I diminua o
ritmo, fale menos, escute mais, e pergunte o que o S sente, do contrario, nao conhecera deste
as preocupacoes e angustias, que tende a internalizar.

Influéncia x Dominancia

Entendem-se bem. Compartilham o sentido da urgéncia (rapidez), gostam de correr
riscos e possuem um forte desejo de mudar seu ambiente. Ambos tém em vista a grande figura.
Cada um ao seu modo, sao ambos extrovertidos e poderao trabalhar bem juntos se o alto D
diminuir um pouco o ritmo e adicionar alguma diversao ao trabalho para motivar o alto I. O
I pode, ainda, precisar de algum tempo a mais na tomada de decisao.



Conformidade x Dominancia

Nao se entendem bem. Um é rapido, o outro opera em ritmo moderado. Se fara
necessario muita adaptacao para melhorar a comunicacao entre ambos. O maior desafio do
alto D sera prender-se aos fatos e diminuir o ritmo. Tera ainda de fornecer mais informacoes
do que de costume, mas sem forcar ou tornar-se por demais pessoal. Compartilham o uso
inteligente do tempo e a necessidade de controlar seu ambiente.

Conformidade x Influéncia

Nao se entendem bem. Ambos tém muito pouco em comum. O I é extrovertido, o C
nao. O alto I precisara controlar suas emocoes e diminuir o ritmo, além de prover o alto C
com todos os dados de que precisa. Este, nao obstante, tolerara pouca conversa e contato de
nivel pessoal. Este relacionamento sera o maior desafio do alto I, mas, caso superado, trara
sucesso, pois formarao uma excelente equipe.

Conformidade x Estabilidade

Entendem-se bem. Compartilham a necessidade por ambientes seguros, sem muitos
riscos, além de harmonioso. Apoiam-se, ambos, em métodos e procedimentos, embora seja o
C mais focado em dados, enquanto o S em pessoas. Tendo em vista mudancas no ambiente,
ambos precisarao de dados fiaveis para que se faca desta uma experiéncia tranquila.

Conformidade x Conformidade

Entendem-se bem. Altos C precisam de ordem e método. Ambos precisarao
coletar dados e examinar os fatos antes de qualquer tomada de decisdo, e esta é feita
vagarosamente. Tendem a correr poucos riscos e sao voltados a resultados. Podem

experimentar alguma frustracao, na medida em que ambos tendem ao perfeccionismo.

Estabilidade x Dominancia

Nao se entendem bem. O D tem a tendéncia de impor-se sobre o S e tera de
significativamente diminuir o seu ritmo, uma vez que o alto S nao gosta de correr riscos e
precisa de tempo para tomar decisoes. Desejando harmonia, o alto S podera acompanhar o
alto D, apenas para manter a paz. O alto D precisara trabalhar muito duro para efetivamente
ouvir e construir a confianca necessaria para que o S verbalize suas preocupacoes.

Estabilidade x Influéncia

N3ao se entendem bem. Ambos orientados a pessoas, precisam de interacao, mas cada
um a sua maneira. Pelo S o alto I pode parecer entusiasta por demais, ou até forcado. Além
disso, o senso de urgéncia e a disposi¢ao para correr riscos do S é menor. Para conquistar a
confianca e construir um bom relacionamento, é preciso que o I diminua o ritmo, fale menos,
escute mais, e pergunte o que 0 S sente, do contrario, ndo conhecera deste as preocupacoes
e angustias, que tende a internalizar.

Estabilidade x Estabilidade

Excelente combinacao! A convivéncia entre ambos é tranquila e harmoniosa. Ambos
sdo orientados a tarefas e pessoas. Entretanto, podem ter limitado seu potencial, pois ambos
tendem a evitar riscos, além de poderem demorar na tomada de decisoes
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Estabilidade x Conformidade

Entendem-se bem. Compartilham a necessidade por ambientes seguros, sem muitos
riscos, além de harmonioso. Apoiam-se, ambos, em métodos e procedimentos, embora seja o
C mais focado em dados, enquanto o S em pessoas. Tendo em vista mudancas no ambiente,
ambos precisarao de dados fidveis para que se faca desta uma experiéncia tranquila
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1. O que é negociacao?
Segundo o dicionario, negociacgao é:
1.  Ato ou efeito de negociar; negociamento; negdbcio.
2. Negocio de grande vulto; transacao.

Vocé provavelmente deve estar se perguntando agora: “Mas, o que significa negociar?
O que é fazer um negocio? E o que negociacao tem a ver com a minha vida?”. Estas e mais um
monte de davidas passam por nossa cabeca quando falamos sobre negociacao.

Respondendo algumas de suas provaveis perguntas, negociar é um processo de
comunicacao, de interacao social, onde duas ou mais pessoas visam alcancar seus interesses,
ou tentam chegar a um acordo sobre algum objeto negociado, procurando garantir beneficios
mutuos, sem prejudicar alguma das partes.

Possuir a habilidade de negociar é bastante importante, pois nos permite solucionar
conflitos das mais diversas naturezas, sejam eles em nossas vidas profissionais ou familiares,
problemas nos relacionamentos ou financeiros, ou seja, saber negociar é de extrema relevancia
para o nosso desenvolvimento pessoal.
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2. Qual a importdncia de saber
negociar?

Como vimos anteriormente, é importante que saibamos negociar. Negociagao é
uma maneira de resolvermos conflitos através do didlogo, da comunicacao. Seja qual for a
sua area de atuacao, a habilidade de negociar é essencial para vocé alcancar seus objetivos.

Durante a vida em sociedade, estamos nos comunicando constantemente uns
com os outros. Para alcancar bons resultados, precisamos entao conseguir nos comunicar
com clareza, sabendo expor e explicar os nossos argumentos. Consequentemente, pessoas
que sabem “negociar” se destacam com facilidade dos demais, pois conseguem com mais
facilidade convencer e apresentar suas ideias, ganhando assim mais aceitacao em seu meio
social.

Imaginemos agora uma situacao no trabalho, em que ha um conflito de opinioes,
pode ser qualquer exemplo, uma discussao sobre quem é o melhor funcionario ou qual a cor
mais bonita para remodelarem a fachada.

Imaginemos agora que a discussao esteja ocorrendo entre dois colegas do seu
trabalho, logo ela foi ficando mais séria. Vocé diante daquele desentendimento deseja de
alguma forma resolver o conflito, entretanto se nao conseguir ser convincente e apresentar
bons argumentos, nao conseguira sanar o problema, ou pior, podera se envolver na
confusao e piorar as coisas.

Percebemos entdo que a habilidade negociativa é imprescindivel, e que ao longo
de sua vida vocé ira se deparar com inameras situagoes que exija uma acao, um poder de
comunicacao e de persuasao para resolver conflitos e agradar ambas as partes envolvidas.

Negociar nao é apenas necessario para pessoas que trabalham com vendas
ou comércio, mas também para juristas, professores, escritores, donas de casa,
desempregados, empresarios, enfim, qualquer profissao que vocé possa imaginar ou
qualquer tipo de pessoa que faca parte da sociedade precisa saber como apresentar suas
ideias e convencer o proximo.

3. Um breve texto sobre a arte de
negociar.

O texto que sera apresentado a seguir nao é de autoria de nossa equipe, entretanto
sera compartilhado com vocé o link do mesmo para que caso deseje, possa lé-lo em seu local
original. Com ele, desejamos mostrar a voc€, de forma lidica e comica que uma negociagao
bem sucedida pode mudar nossas vidas a um nivel que sequer consigamos imaginar.

PAI — escolhi uma 6tima moca para voceé casar.
FILHO - Mas, pai, eu prefiro escolher minha mulher.
PAI — Meu filho, ela é filha do Bill Gates...

FILHO — Bem, neste caso, eu aceito.

Entao, o pai negociador vai encontrar o Bill Gates. PAI — Bill, eu tenho o marido
para a sua filha!BILL GATES — Mas a minha filha é muito jovem para



PAI - Mas este jovem € vice-presidente do Banco Mundial...

BILL GATES — Neste caso, tudo bem.
Finalmente, o pai negociador vai ao Presidente do Banco Mundial.

PAI - Senhor Presidente, eu tenho um jovem recomendado para ser vice-presidente
do Banco Mundial.

PRES. BANCO MUNDIAL — Mas eu ja tenho muitos vice-presidentes, mais do que
0 necessario.

PAI - Mas senhor, este jovem é genro do Bill Gates.
PRES. BANCO MUNDIAL — Neste caso ele pode comecar amanha mesmo!

https://textosmotivacinais.blogspot.com/2013/08/a-arte-de-negociar.html

Compreendemos com o texto que negociar pode trazer inimeros beneficios para
nossas vidas. Entretanto é necessario que estejamos atentos as oportunidades que podem
nos aparecer. E como podemos aproveitar tais oportunidades? Obviamente, nos tornando
bons negociadores.

Agora voce pode pensar: “sim, mas e ai? Nenhuma
dica para comecar a me tornar um bom negociador?
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3. Como ser um bom negociador?

Nao traremos aqui um estudo complexo que ira te ensinar a negociar, além do mais,
negociar bem, desenvolver uma boa comunicacao e ser convincente requer também, além
de estudos, pratica. Mas para comecar, ai vai algumas dicas:

1.  Seja paciente consigo mesmo e tenha coragem para expor seus pensamentos.

2.  Seja mais comunicativo, caso nao goste tanto de conversar, nao precisa mudar
sua personalidade de forma radical, mas aos poucos va conversando mais com seus amigos,
e aos poucos conhecendo outras pessoas.

3. Entenda que negociar é ser estratégico, entdo pense, estude e planeje.

4.  Sejainteligente, pesquise mais, leia mais. Quanto mais informacao vocé
possuir, mais argumentos vocé tera para expor e tentar convencer alguém.

Por fim, tente entender qual o seu perfil de negociacdo, ou qual vocé deseje atingir,
para isso traremos alguns no préximo topico.

4. Perfis de negociador

Negociador Assertivo

Tem comunicacao clara e vai direto ao ponto. Usa dados de suas pesquisas e visa
decisoes pautadas na racionalidade.

Negociador Persuasivo

Aproveita-se da empatia e do uso de emocoes para enriquecer seus argumentos.
Gosta de longas conversas para tentar estabelecer um relacionamento

Negociador Detalhista

Cria cendrios sobre a sua negociacao, planeja como ira conseguir alcancar os
resultados almejados. Gosta de pensar no maior nimero que conseguir de diversas
situagdes que podem interferir na sua negociacao.



Negociador Estavel

E mais paciente, gosta de tomar decisdes com mais seguranca, é mais calmo e
também gosta de avaliar o cenario detalhadamente.

5. Aresolugdo dos problemas.

Aprendemos até aqui que a habilidade de negociar é bastante importante para a
solucao de conflitos, negociacao é essencial para resolvermos diversos problemas, e mais
importante, podemos solucionar conflitos, achando uma solucao que seja justa para ambas
as partes envolvidas no conflito.

Dentre problemas, iremos constantemente nos deparar com situagoes indesejaveis,
sendo elas simples e com facil resolucao, ou complexas, que exigem mais paciéncia e
informacoes para chegarmos a uma solucao.

Mas como poderiamos identificar uma situacao complexa? O que sao problemas
complexos que geram situacoes mais complicadas e com resultados mais desastrosos caso
nao resolvidas?

Um problema complexo é aquele que possui inimeras variaveis que precisam
ser analisadas. H4 inimeras coisas que podem acontecer, ha uma grande quantidade de
detalhes, possui muitos elementos ou partes, ha varias circunstancias que se correlacionam
entre si. Percebemos aqui que complexo e dificil sao diferentes.




67

Existem problemas dificeis que nao sao complexos. Pois bem, como iremos resolver
um problema complexo? Antes de mais nada, é necessario definirmos o problema. Qual a
causa raiz de nosso problema? Qual o nosso problema de fato? Sera que estamos lidando
com a causa daquele problema ou estamos lidando com algum sintoma? A definicdao do
problema é muito importante para conseguirmos entender p que de fato esti acontecendo,
e assim poderemos segmentar, quebrar nosso problema complexo em problemas menores,
resolvendo cada uma das partes até chegarmos a solucao final.

Logo depois de definirmos o problema, podemos fazer um mapa de negociacao,
assunto que iremos abordar a seguir.

Com a finalizacdo mapa da negociacao, sera possivel construirmos uma resolucao
clara, eficiente e eficaz para qualquer tipo de problema complexo. Basta seguirmos cada um
dos passos de maneira ordenada e disciplinada.

6. Mapa de Negociacgdo

NEGOCIACAO ?
OBJETIVOS DA NEGOCIACAO ?

QUERO

Tudo que quero na negociacao, ou tudo que as partes desejam ou apenas uma das
partes (relativo as partes que participam).

TENHO QUE
Aquilo que niio se pode abrir mao, eu ou as partes envolvidas.

DESEJOS

A situacdo ideal, perfeita, sonho da negociacao, geralmente utépico, nao se alcanca,
mas € o limite de nossa negociacdo, o maximo que poderiamos chegar diante de tal
problema.

CONCESSAO

O que estamos dispostos a ceder. Aquilo que podemos ceder para chegarmos a um
acordo entre as partes.

OBS: Fique Atento!

Na proxima pagina iremos trazer o nosso mapa feito durante uma de nossas
atividades em sala de aula.



NEGOCIACAO: SEQUESTRO COM REFENS
OBJETIVOS DA NEGOCIACAO: LIBERTAR TODOS OS REFENS

QUERO
Liberacao imediata dos reféns.
Seguranca dos reféns.
Prisao dos sequestradores
Nenhuma baixa civil e militar
TENHO QUE
Garantir a seguranca dos reféns
N3o ter baixa militar

DESEJOS
Garantir a seguranca dos reféns
Nao ter nenhum tipo de baixa. Ninguém morre.
Integridade fisica de todos.
Prisao dos sequestradores.
Situacdo controlada com o minimo possivel de exposi¢ao na midia.
CONCESSAO
Integridade fisica dos criminosos.
Liberacao imediata de todos os reféns.

Abrir mao da nao repercussao na midia.




ACAO REVISIONAL
REGULAMENTAGAO
DE PENSAO ALIMENTICIA

Autores: Vivian Renata Gomes Camargo, Digiane Araljo Nascimento, Francilene Feitosa dos
Santos, Raquel de Jesus Pinheiro Vieira, Vanessa Vieira da Silva.

Introducgédo
REGULAMENTACAO DE PENSAO ALIMENTICIA
Cliente (Autora): Marcia Ferreira Marques
Réu: Marcelo Fernando Marques
Substituido (filho do casal): Mateus Ferreira Marques
Tempo da unido: 10 anos de casamento
Idade do filho do casal: 5 anos
Profissao do Genitor: Médico
Profissao da Genitora: Esteticista domiciliar (autonoma)

Domicilio das partes: Sao Luis/MA

Explanagédo dos Motivos da Agédo

Marcia Ferreira Marques, de 36 anos procurou o Escritério de Advocacia
VIEIRA’S & SANTOS ARAUJO, no dia 05 de outubro de 2022 para buscar uma solucio e
regulamentar as necessidades basicas e pecuniarias de seu filho, Mateus Ferreira Marques
de 05 anos de idade, fruto de seu casamento com o seu ex-marido Marcelo Fernando
Marques que teve duracao de 10 anos completos.

Marcia solicita a apreciacao judiciaria aos pedidos de 30% dos rendimentos
mensais de pensao alimenticia, assim como pagamento do plano de saide , escola do
Mateus e da atividade esportiva que ele pratica, pretendendo assim, nao diminuir a
qualidade e padrao de vida que o filho do casal tinha antes da separacao, observando que
tais pedidos ndo implicariam prejuizos a renda do Genitor (pai), pois ele ndo tem nova
formacao familiar e tendo o Mateus até o presente fato como tnico filho.

Marcia declara necessitar de tais pedidos como concedidos, comprovando que
a sua renda base é de R$ 2.000,00 ao més e ainda podendo ser alterada conforme as
demandas dos servicos que lhe sao solicitados, visto que Marcia nao tem uma renda fixa e
segura empregaticia, em contraposi¢ao, Marcelo seu ex-marido e genitor de Mateus tem
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uma seguranca financeira profissional s6lida, exercendo a funcao de Médico Cardiologista
em 2 hospitais de grande complexidade na cidade de Sao Luis, Maranhao, onde tais
funcoes somam em renda cerca de R$ 40.000,00 ao més. Portanto expressos os desejos

e necessidades reais alegadas pela cliente, ela encontra-se em acessivel conversacao
representada pelas suas Advogadas para eventuais conciliacoes e negociagoes.

Marcia Quer Marcia tem que

*30% de pensao *30% de pensao
alimenticia alimenticia

«Pagamento do plano de «Pagamento do plano de
saude no valor de R$ 500,00 saude no valor de R$ 500,00

«Pagamento integral da «Pagamento integral da
Escola no valor de R$ 1.200,00. Escola no valor de R$ 1.200,00.

«Pagamento da natacao, «Pagamento integral da
no valor mensal de R$ 200,00 escola no valor de R$ 1.200,00

Desejos de Marcia Concessao de Marcia

Dividir despesas de Dividir o valor do
vestuario pagamento da escola

Nosso corpo advocaticio, juntamente com a nossa cliente Marcia Ferreira,
elencamos tudo que ela pleiteia e o que poderia ser negociado para preparagao da Audiéncia
de conciliacao




Primeira Audiéncia

No dia 01 de novembro de 2022, tivemos a primeira Audiéncia de conciliacao
estando presente a Parte Autora da acdo Marcia Ferreira Marques, pessoalmente
acompanhada de suas Advogadas, Dr2. Digiane Aradjo; Dr2. Francilene Feitosa; Dr2 Raquel
Vieira e Dr2. Vanessa Vieira. Presente também a Parte Réu, Marcelo Fernando Marques,
acompanhado de seu Advogado, Dr. Megalopole Correia.

O Advogado do réu alegou que o seu cliente ndo tem condi¢des de nutrir com
todas as despesas pleiteadas, uma vez que nao reside em imoével proprio, tendo que arcar
com varias despesas mensais, dentre elas: aluguel de sua residéncia, contas de dgua, luz e
internet, mais suas necessidades basicas com alimentacao, higiene e satide. Neste contexto
ele propds 25% dos rendimentos mensais de pensao alimenticia, o pagamento do plano
integral e sugere a transferéncia da crianca para uma escola de menor valor econémico bem
como suspender as aulas de natacao até que a sua situacado atual se estabilize.

O que nao foi aceito por parte da nossa cliente Marcia Ferreira e nem pelo nosso
Escritorio que a representa, ficando assim designada nova audiéncia para tentativa de
conciliacdo entre as partes.

Segunda Audiéncia

Nova audiéncia de conciliagao foi realizada em 07/12/2022, estando presente
novamente a Parte Autora Marcia Ferreira Marques, acompanhada de suas Advogadas, Dr2.
Digiane Araujo; Dr2. Francilene Feitosa; Dr2 Raquel Vieira e Dr2. Vanessa Vieira. Presente
a Parte Réu, Marcelo Fernando Marques, acompanhado de seu Advogado Dr. Megalopole
Correia.

O Sr. Marcelo Fernando Marques na tentativa de acordo, compromete-se a prover
mensalmente para o sustento e manutencao do menor em questao, a importancia de 30%
do seu salério liquido recebido, o pagamento integral do plano de satde e colaborar com
eventuais despesas com vestuario, no entanto ainda continua a sugerir a transferéncia
da crianca para uma escola de menor valor econémico bem como suspender as aulas de
natacao até que a sua situacao atual se estabilize novamente.




Resolugdo da Lide

Em conversa com a nossa cliente e dentre as possibilidades de negociacao ja
elencadas anteriormente, sugerimos o seguinte acordo: 30% dos rendimentos mensais
de pensao alimenticia, o pagamento do plano de saude integral, provimento de 50% da
mensalidade escolar, além das eventuais despesas com vestuario. A proposta de acordo com
as condicoes supracitadas foram aceitas pelo réu. O pagamento da pensao alimenticia sera
efetuado todo dia 05 de cada més, mediante deposito em conta corrente, de titularidade da
genitora.
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Teoria DISC, Mapa de Negociagéo e
Os 7 Passos da Resolugdo de
Problemas Complexos.

Autores: Vivian Renata Gomes Camargo, Bruna cantanhede estrela célio gomes de oliveira junior
eduardo da silva veras fabio martins fernandes jordean de sousa vieira.

Introducgédo

Mapa de Negociagéo

PARA UMA BOA NEGOCIACAO
PRECISAMOS ADERIR ALGUMAS
REGRAS. REGRAS ESTAS QUE SERAM
APRESENTADAS A SEGUIR:

1. TRAGAR O OBJETIVO INICIAL

Para tudo que planejamos temos um intuito inicial e final. Objetivos primarios e
secundarios, tendo que ser postos em roteiro para ser melhor negociados.

2. 0 que vocé QUER

O QUERER ¢ a principal ferramenta que vai da origem a todos os outros, dele nasce
a imaginacao, o desejo, as necessidades e as tentativas. Vocé pode e deve usar e abusar da
imaginacao, esse € o momento.

3. 0 que vocé TEM que exigir

O que chamamos de minimo para iniciar uma negociacao. Lembrando que o que
TEM est4 incluso no quero.

4.0s seus DESEJOS

O DESEJO é o que vocé nao tem necessidade, porém, quando houver uma brecha
para negocia-los sempre é uma boa opc¢ao. Os desejos sdo os acréscimos que serao feitos ou
substituirao algo que seria necessario.



5. CONCESSAO

A CONCESSAO é o ponto final da negociaciio, onde se é feito as substituicées, adicSes
ou a concretizacao do que era previsto desde o inicio. Dessa forma, uma negociacao pode
durar horas como pode durar dias, dependendo de sua complexibilidade.

Integrantes em uma NEGOCIAGAO

1. LIDER

O responsavel por conduzir a negociacao, levando ao ponto onde deseja chegar.
Levando sempre em considera¢do nao so as palavras como os gestos de quem quer influenciar..

2.Sintetizador

O responsavel por organizar os pontos mais importantes das duas ou mais partes
envolvidas, para frezar com o lider para ser debatido e pode fazer perguntas durante o
processo.

3.0bservador

O responsavel por verificar a reacdo da oposicdo no momento das propostas lancadas,
auxiliando assim o lider na intencao final e todos sairem satisfeitos.




Os 7Passos da Resolucdo de
Problemas Complekos

PROBLEMA COMPLEXO é aquele que possui diversas situacoes combinadas,
diversas variaveis a serem analisadas. Esse conceito é fundamental para que possamos
avancar no entendimento da resolucao dos problemas complexos.

Conduzir
analises

OBS: Ja temos os materiais na instituicao.

#1- Definir o problema

O que eu preciso saber? Como enquadro este problema?Qual causa raiz
devo atacar?

#2 — Estruturar o problema

Quais sao os problemas-chave do problema? Como quebro em partes
menores? Qual é a minha primeira hipo6tese

#3 — Priorizar questoes
Em que partes eu devo focar, pensando em impacto e eficiéncia?
#4 — Planejar analises

Como posso utilizar da melhor forma os recursos que eu tenho para ser
eficaz na solucao?

#5 — Conduzir analises

Qual é a melhor abordagem, baseada nos fatos que levantei, que provara
ou refutara cada hipétese?

#6 — Sintetizar resultados

Como utilizo as minhas descobertas para contar uma histéoria? Como
construo o storyline da minha analise até a conclusao?

#7 — Desenvolver recomendacoes

Esta claro o que o cliente precisa fazer e como fazer?



A defini¢do do problema

Quando um cliente, um sécio, um colega nos apresenta um problema no ambiente de
trabalho, ou quando n6s mesmos estamos diante de um problema, na nossa propria empresa
por exemplo, muitas vezes estamos olhando para um sintoma, e ndo para a causa-raiz do
problema, o que nos leva a uma comunicacao falha, a interpretacdes equivocadas, e a um
afastamento cada vez maior da solucao ideal do problema.

A seguir apresentamos 3 ferramentas, altamente eficazes para a definicdo do
problema, que vocés poderao aplicar em qualquer projeto.

Diagrama de Pareto

A primeira delas é o Diagrama de Pareto. Este é o exemplo pratico de uma ferramenta
que permite identificar itens que sdo responsaveis por causar um grande efeito na solucao do
problema. E o famoso conceito do 80/20. 20% de causas que resolvem 80%dos problemas.
Ou seja, 80% dos problemas podem ser resolvidos com o tratamento de apenas 20% das
causas

Grafico de Ishikawa

A segunda ferramenta para ajudar na defini¢ao do problema é o Grafico de Ishikawa,
também conhecido como espinha de peixe ou Diagrama de Causa e Efeito. Esse grafico é
tipicamente usado para chegarmos as causas-raiz de um problema. Devido a sua forma
hierarquica, ela permite agrupar e visualizar varias causas que sao consideradas como a
origem do problema. Sao usados os 6Ms de Ishikawa para agrupar os fatores: mao de obra,
materiais, medida, meio ambiente, maquina e método.

Método dos 5 Porqués

Aterceira ferramenta é a mais simples das trés, mas nao menos eficiente. Ela foi criada
na Toyota nos anos 50, visando encontrar a melhoria continua de processos. E o Método
de Investigacao dos 5 Porqués. A execucao desta metodologia é feita questionando-se por
que determinado problema acontece, de maneira consecutiva, por cinco vezes. Depois dos
5 porqués, acredita-se ter chegado a causa-raiz do problema em questdo. Essa ferramenta é
especialmente indicada para problema de poucas variaveis. Quando o nimero de variaveis vai
aumentando e o problema se torna mais complexo, € mais eficiente usar as duas ferramentas
anteriores.

A estruturacdo
do problema

Aopensarmos na estruturacao de um problema, o conceito maisimportante que vocés
devem ter em mente é a segmentacao. Para estruturar um problema complexo, precisamos
quebra-lo em partes menores, ou seja, em problemas mais simples. Todo problema complexo
pode ser quebrado em um framework, um esquema, que agrupa e organiza de forma logica
varios problemas simples, para que, ao resolver cada um deles, consigamos resolver o todo,
ou seja, o problema complexo de forma completa.



Framework de Rentabilidade
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Framework de M&A

Empresa & Empresa B Empresa A+B

A etapade
priorizagéio

Existe uma ferramenta bastante eficiente para priorizacao de decises que se chama
Matriz GUT. Nesta matriz, vocé deve elencar os seus problemas, ou possiveis causas de
problemas, e atribuir a cada um deles uma nota, numa escala de 1 a 5, de acordo com 3
critérios: gravidade, urgéncia e tendéncia.

Problemas

1.  disciplinares entre 3 2 3 1 8
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Na primeira coluna temos o problema, na segunda vamos colocar a nota que damos
a ele em relacdo a sua gravidade, ou seja, qual o tamanho do impacto das consequéncias
desse problema.

Na coluna seguinte entra a nota de urgéncia para entendermos a velocidade com que
o problema precisa ser resolvido, e a terceira nota, de tendéncia, indica a probabilidade de o
problema ficar cada vez pior se nao for resolvido.

Por fim, vamos multiplicar as 3 notas desse problema e obter um valor final.
Fazendo o mesmo processo para o segundo problema, vamos comparar as duas notas finais.
O problema que obtiver uma nota final maior é aquele que devera ser priorizado no seu
processo de resolucao de problemas.

A etapade
andlise

Seguindo pelo processo de 7 passos, entramos na analise em si. Se pensarmos bem,
quando estamos estruturando um problema, ja estamos analisando as informacoes que
temos, e quando estamos priorizando, mesma coisa. Portanto, o planejamento e a conducao
das analises sdo etapas que permeiam quase todo 0 nosso processo. Seguem algumas dicas:

DICA 1: Assim como na estruturacdo, na anélise é imprescindivel termos o conceito
de segmentacao. Quebrar sempre em problemas menores.

DICA 2: Antes de comecar qualquer anélise, busque os dados que vocé considerar
relevantes para iniciar. Coletar dados ¢ muito importante para garantirmos que a nossa
solucdo seja sempre baseada em fatos e dados.

DICA 3: Estabeleca uma hipoétese inicial. Essa hipotese é uma possivel explicacao
para o seu problema. Por exemplo, posso criar a hip6tese de que o lucro da minha empresa
esta caindo pois estou perdendo market share, ou entao porque tive um aumento nos meus
custos fixos.

DICA 4: Escolha um ramo do seu framework para comecar a sua anéalise, alinhado
com a sua hipotese. Se vocé estiver usando o framework de Rentabilidade, por exemplo, vocé
pode comecar pelo ramo de receitas. Depois de esgoté-lo e identificar os principais insights
desse ramo, vocé desce para o ramo de custos, ou vice-versa.

DICA 5: A medida que vocé se aprofunda na estrutura do seu case, vocé vai
descobrindo mais insights e refinando a sua hipotese, até chegar a uma conclusao e
recomendacao final.



As etapas de concluséioe
recomendacgéo
de solucgédio

Neste momento, a habilidade de sintese e comunicacdo sao fundamentais. O
pensamento e a comunicacao estruturados sao importantes para que possamos prender a
atencao da audiéncia, e passar a big picture da situacao de forma clara e logica.

Existe uma ferramenta muito ttil que se chama Principio da Piramide, criada pela
Barbara Minto, que nos ajuda no poder de sintese e de estruturacao da comunicacao. Ela se
baseia em 3 conceitos:

1. Comece primeiro com a resposta.
2. Agrupe e sumarize os principais argumentos que suportam a sua resposta.

3. Organize de forma logica as ideias que suportam os seus argumentos.

Principio da Piramide

1. Comece com & resposta.

&
H

2. Agrupe e sumarize 0s principais
argumentos que suportam a sua resposta.

3. Organize de forma légica as ideias que . . . . . . . . .
suportam os seuds argumentos,

Em relacdo ao ponto 1, podemos dizer que essa estratégia top-down pode ser
considerada contra intuitiva, principalmente para os engenheiros, profissionais mais
técnicos, que estdo acostumados a reportar muitos detalhes, todas as analises realizadas,
para depois chegar a apresentacdo do resultado.

Vamos agora para o ponto 2. Para tornar a sua recomendacao mais efetiva e facil
de ser lembrada, é fundamental agrupar os seus argumentos. Desse modo, comecamos a
construir a piramide, de forma que as ideias em qualquer nivel representem uma sintese das
ideias agrupadas no nivel abaixo.

Por fim, o ultimo ponto fala para organizarmos as nossas ideias de forma logica. Ha
algumas alternativas para ordenarmos ideias que estao no mesmo grupo. Podemos usar o
critério de tempo, ou seja, primeiro colocamos as ideias que vém antes se pensarmos em
causa e efeito, ou critério de importancia, colocando primeiro as ideias mais importantes ou
impactantes.



Teoria DISC
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Elaborada em 1928 pelo psicologo americano Dr. William Moulton Marston e
consolidada como uma importante ferramenta para profissionais de RH, a avaliacao DISC
estabeleceu quatro tipos bésicos de padroes comportamentais — que se manifestam em
maior ou menor grau em cada pessoa.

Apbs a aplicacao de um questionario, é possivel identificar o perfil profissional do
avaliado conforme a predominancia de um dos seguintes fatores: Dominancia (D), Influéncia
(I), Estabilidade (S) e Conformidade (C).

De acordo com a teoria DISC, ao conhecer melhor suas caracteristicas
comportamentais, o profissional encontrara satisfacao e obtera sucesso com maior facilidade
se exercer atividades que se adequem ao seu perfil.

Mais voltades para as tarefas. Se desenvolvem mais
pelo trabalho e sGo mais formais.

Hostil / Ndo amigavel

Sdo mais introvertidos e
tedricos. Gostam de
estabilidade e seguranga

Sdo mais extrovertidos e
praticos. Gostam de
riscos e mudangas

ATIVOS
SOAISSvd

Favordvel / Amigavel

Mais voltados para as pessoas. Se desenvolvem mais
por relacionamento e séo mais informais.



1. Domindncia

Desejaobterresultados; Gostadeabordagens “faca—efacaja”; Querestarnocomando;
Gosta de desafios; Quer oportunidades de progresso; Corre riscos e inicia mudancas.

Evita [ Teme
Ser passado para tras; Perder o controle da situacao; Monotonia; Estar amarrado a

rotina; Parecer frouxo ou fraco.

Caracteristicas

Autoconfiantes; Firmesedecididos; Diretos e acelerados; Audaciosos; Independentes;
Comandantes; Enérgicos; Competitivos; Ambiciosos.

DOMINANCIA




2. Influéncia

Perfil

Quer interagir com outras pessoas; Quer que o trabalho seja divertido; Gosta de
ajudar as pessoas fazendo-as falar;

Quer estar livre de cuidar de detalhes; Mais disposto a expor sentimentos e emocoes;

Da preferéncia ao lado positivo das pessoas.

Evita / Teme
Levar a culpa se algo sai errado;
Que as pessoas fiquem aborrecidas com ele (a);

As pessoas nao gostarem dele (a).

Caracteristicas

Comunicativos; Conversadores; Extrovertidos; Entusiasmados;
Bem-humorados; Emotivos;

Amigéaveis e acessiveis; Persuasivos;

Bem relacionados.




3. Estabilidade

Perfil

Gosta de interagir com outras pessoas; Quer que cada um faca sua parte; Gosta de
trabalhos sem sobressaltos; Gosta de estabilidade e seguranca; Quando comega um trabalho
gosta de termina-lo;

Quer o ambiente livre de conflitos.

Evita / Teme

Situacoes em que ninguém sabe o que esta acontecendo;
Confusao e instabilidade;

Falta de clareza sobre as expectativas e padroes;

SituacOes que exijam confronto; Mudancas.

Caracteristicas

Calmos e pacientes; Conservadores e leais; Bons ouvintes; Agradaveis; Prestativos;
Compreensivos; Conciliadores; Perseverantes; Equilibrados.
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4. Conformidade

Perfil

Gosta de padroes de desempenho precisos;
Gosta de exatidao;

Gosta de estabelecer e atingir padroes elevados;

Quer a oportunidade de poder analisar e avaliar.

Evita / Teme

Criticas pessoais nao justificadas; Criticas ao seu trabalho;

Mudancas ou surpresas que possam afetar seu trabalho;

Demonstracoes de emocoes; Situacoes em que tenha que expor sua vida pessoal.
Caracteristicas

Cautelosos e precisos; Especificos e minuciosos; Logicos e racionais; Exigentes
com a qualidade; Organizados; Sistematicos;

Discretos e retraidos; Autodisciplinados.
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APRENDENDO VIOLENCIA
CONTRA A MULHER

HISTORIA DA VIOLENCIA E PERFIL
COMPORTAMENTAL DO AGRESSOR

Autores: Vivian Renata Gomes Camargo, Hyarana Dellukyn Corréa Moraes,Jackson Douglas M. P.
Junior, Nayra Roberta da Costa Mendes, Ricardo Silva Braz, Romulo Chaves Pereira, Sarah Silva
Rodrigues, Yan Silva de carvalho.

Introducgdo

Este E-Book tem como papel principal tracar alguns comportamentos
predominantemente presentes na grande parte dos agressores, assim, ajudando mulheres a
identificar algumas dessas caracteristicas o mais breve possivel.

Violéncia é um padrao de comportamento violento com véarios tipos de abusos:
fisicos, sexuais, psicologicos e patrimoniais. estar atenta sobre o perfil de personalidade do
agressor € se precaver de viver um inferno.

ter um olhar perspicaz ao temperamento do possivel companheiro é se prevenir de
viver toda sorte de violéncia.

Conceituando Violéncia

A historia aponta que a violéncia existe desde a origem da espécie Homo Sapiens,
demonstra diversos fendmenos que ocorreram desde a formacgao dos grupos pré-histéricos
até a sociedade que conhecemos hoje. Caracteriza-se a violéncia como um fenomeno social
e histérico de dificil conceituacao. Que tem sua natureza ligada as estruturas sociais,
econOmicas, politicas, culturais e comportamentais. Segundo a Organizacdo Mundial da
Satde (OMS), o ato da violéncia pode ser definido como o “uso de forca fisica ou poder,
em ameaca ou na pratica, contra si proprio, outra pessoa, um grupo ou comunidade, que
resulte ou possa resultar em lesao, morte, dano psicolégico, desenvolvimento prejudicado ou
privagao” (OMS, 2002).
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Embora a violéncia da mulher aconteca em diversos paises, estudos apontam que a
violéncia no Brasil é brutalmente alarmante. Dados levantados pelo Mapa da Violéncia 2015
- Homicidio de Mulheres no Brasil — apenas no ano de 2013 foram assassinadas cerca de
4.762 mulheres (aumento de 252% em ralacao a 1980).

Estudos organizados pela Organizacao Mundial de Satide num conjunto de 83
paises, aponta que mulheres negras sao as mais vitimadas e que, em casos envolvendo
mulheres brancas e de diferentes faixas etarias, a maior parte das agressoes € executada por
um familiar direto, parceiro ou ex-parceiro.

Perfil comportamental

Com isso, vamos tracar algumas caracteristicas comportamentais que estao
presentes em grande parte dos agressores, para que assim, possamos identifica-los.
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Caréncia afetiva

Pessoas que tém caréncia de afetos, que nunca foram amadas ou protegidas. Nao
conviveram em ambientes afetuosos.

Crencas

Via de regra, essas pessoas tém pensamentos e crencas distorcidas, principalmente
sobre as diferencas entre os sexos. Tratar uma mulher ou crianca como um ser inferior, o que
por si s6 justificaria um ato de violéncia.

Dificuldade de Comunicacgéo

Dois tipos de agressores se enquadram nessa caracteristica: os timidos que tém
dificuldade de comunicacao (medo, vergonha) e os grosseiros que se comunicam apenas
por meio de agressoes verbais, gritos e xingamentos. A incapacidade de se comunicar e se
relacionar com os outros pode levar a comportamentos abusivos e violentos.




Baixa Autoestima

Pessoas que nao gostam de si mesmas, que nao se sentem amadas, nao acreditam em
seu valor, tendem a ser desconfiadas e defensivas. Como a melhor defesa é um bom ataque,
pessoas com essas caracteristicas facilmente se tornam agressores.

Baixa Toleréincia a Frustragéo

A incapacidade de lidar com os problemas, a intolerancia a rejeicao e a frustracao
sao caracteristicas que favorecem o comportamento agressivo.

o s
Ciumes
Pessoas ciumentas que acham dificil confiar nos outros, provavelmente porque
foram traidas no passado, tendem a ser agressivas com seus parceiros.




Demonstragédo de Machismo

Homens que viveram em circulos familiares tradicionais, com ideias machistas
arraigadas, tendem a ser machistas com sentimentos de propriedade e pertencimento a
parceira, o que pode levar a um comportamento extremamente agressivo e inapropriado.

Alcool e outras Drogas

Via de regra, essas pessoas tém pensamentos e crencas distorcidas, principalmente
sobre as diferencas entre os sexos. Tratar uma mulher ou crianca como um ser inferior, o que
por si so justificaria um ato de violéncia.

Alteracdes de personalidade

Tracos de personalidade, como narcisismo ou fobia social, costumam ser tracos
associados ao perfil dos agressores. Esse tipo de pessoa tem um relacionamento ruim com
os outros, nao sabe se relacionar. Nenhuma dessas caracteristicas é saudavel nas relacoes
interpessoais e, portanto, pode levar a um comportamento agressivo como estratégia
defensiva.



Referéncias

2022 - Clinica da Mente
Perfil do agressor

(OMS) Organizacao Mundial da Satde
Mapa da Violéncia 2015 - Homicidio de Mulheres no Brasil



LABURLO]

ENSINO DE EXCELENCIA



