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1 Introducao

No processo de negociagdo, a estratégia que possui o melhor resultado ¢ o ganha-
ganha (ROSS e BRIAN, 1994), no qual se baseia na satisfagdo de ambas as partes envolvidas.
Isto envolve resolver as questdes com sucesso, aumentando assim o respeito, a confianca e o
comprometimento entre as partes. Mas o que as pessoas almejam realmente na hora de

negociar?

2 Fundamentacio Teodrica

Um resultado negociado deverd satisfazer os interesses de ambas as partes, pelo menos
de forma melhor do que se ndo tivesse havido qualquer acordo (FISHER e ERTEL, 1999;
1997).

A negociacdo contém um inicio, um meio e um fim e para que esta negociacdo seja
bem sucedida devemos conhecer os reais interesses da contraparte. Para isto, existem alguns
pontos a serem seguidos para obter um resultado ao menos de empate em uma negociagao.
Segundo Fisher e Ertel (1999) é preciso que uma negociagdo tenha: preparagdo, abertura,
exploragdo, apresentacgdo, classificacdo, a¢do final, controle e avaliagdo.

Para se ter uma melhor negociagdo ¢ possivel acrescentar uma ferramenta hoje ainda
pouco utilizada, a intui¢cdo, que segundo Meneghetti (2008, p. 62) ¢ “saber o intimo da agdo.
Ver o fazer. Conhecer os modos ou estruturas interiores de um projeto de agdo ou evento”.

Existem algumas estratégias de negociacdo, sdo elas, ganha-ganha, ganha-perde,
perde-perde, nenhum resultado, com base nestas ¢ possivel avaliar e verificar em qual destas a

negociacao que estd sendo feita ¢ realizada.

Atos do Congresso Responsabilidade e Reciprocidade — ISSN 2237-4582
Fundag@o Antonio Meneghetti & Faculdade Antonio Meneghetti — Recanto Maestro | 2011
www.reciprocidade.org.br

632



‘% RESPONSABILIDADE
@2’ = ERECIPROCIDADE

Valores Sociais para uma Economia Sustentavel

3 Metodologia

Este trabalho tem como base uma pesquisa bibliografica, explicando sobre o processo
de ganha-ganha em uma negociacdo e quais seus pontos chave para que seja possivel ao

menos ter um bom didlogo para uma negociagao.
4 Resultados e Discussdo

Foi possivel analisar ao fazer este artigo que existem algumas estratégias de
negociacdo, sendo que o mais favordvel ¢ o ganha-ganha, pois desta forma ambas as partes
possuem resultados positivos. E, muitas vezes, o cliente ¢ fidelizado, o que favorece a

abertura de novas oportunidades de negocio.
5 Consideracoes Finais

Portanto, para se ter uma negociagdo favoravel € preciso conhecer o cliente, a pessoa
com o qual estd negociando, para que desta forma ocorra a relacdo de ganha-ganha entre as
partes. E importante realizar um estudo tanto da pessoa que esta sendo feito a negociagio
quanto da empresa que esta a fazer a negociagdo. Deve-se ter a responsabilidade de fazer uma
boa negociacdo para que desta forma os lacos se estreitem podendo assim formar até parcerias
e crescimento para ambas as partes da negociagio. E possivel verificar também que ao utilizar
a intuicdo em uma negociacdo ¢ com certeza uma acdo favoravel e que no final terd um
resultado positivo e de grande valia, uma vez que ¢ possivel, desta forma, conhecer antes dos

efeitos.
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