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Antes de Comecar

e |Informacao
e Avaliar consequéncias de nao chegar a
acordo

Qual o seu “Security Level” (maior ganho

esperado independente do que o outro jogador
faca)

Qual sua melhor alternativa para esse acordo
negociado ?

e Avaliar acordo de varias posicoes diferentes



BATNA

e Reservation price

e O objetivo de uma negociacao € chegar a um
acordo melhor que nenhum acordo.

e Regra (salvo para casamentos): apaixone-se
sempre por 3, nunca por 1.

e Comprador profissional: nao se apaixone.



Conselho 1

e Verifique o que voce vai fazer se nao chegar
a um acordo



Conselho 2

e Verifique o0 que a outra parte na negociagao
fara se nao chegarem a um acordo

Baseado na informacao que ela tem
Baseado na informagao que vocé tem



Conselho 3

e Verifigue quais os verdadeiros fatores que
estao sendo negociados
Interesses (0 que a outra parte realmente deseja)

Posicao (o que a outra parte pede formalmente
na negociacao)



Conselho 4

e Verifigue o quanto cada item em negociacao
é importante para vocé

Ceder em itens menos importantes



Conselho 5

e Verifique a importancia de cada item para a
outra parte

Informacoes sobre valores da outra parte sao
muitas vezes ganhos durante o processo de
negociacao

Vocé pode criar etapas para ganhar informacao



Conaselho 6

e Verifique qual a area de barganha




Conselho 7

e Verifigue os itens de “trade-off”




Conselho 8

e Verifique as possibilidades que voceé esteja
sendo afetado por:

Tendéncia a escalada irracional
Tendéncia a ver somente a “torta mitica”
Ancoras preestabelecidas

Framing

Problemas de informacao (informacao que
deveria estar disponivel)

Maldicao do ganhador
Excesso de confianca



Conselho 9

e Verifigue 0 mesmo para a outra parte




Acordos Integrativos e
Distributivos

e Agregar interesses em comum

e Atribuir a cada parte apenas o limite de sua
responsabilidade dados os interesse da parte



Conselho 10 (acordos
integrativos)

e Construir conflanca e partilhar informacao




Conselho 11

e Faca varias questoes




Conselho 12

e Ceda alguma informacao e observe.




Conselho 13

e Faca mais de uma oferta (funcao do seu
poder de barganha)




Conselho 14

e Descubra compensacoes pos acordo




Conselho 15

e Trabalhe as expectativas diferentes de cada
parte para criar “trade-offs” que sejam
percebidos como mutuamente beneficos
(ganha-ganha)



Conselho 16

e Trabalhe as preferéncias de risco diferentes
de cada parte para criar “trade-offs” que
sejam percebidos como mutuamente
benéficos (ganha-ganha)



Conselho 17

e Trabalhe preferéncias de tempo diferentes de
cada parte para criar “trade-offs” que sejam
percebidos como mutuamente benéficos
(ganha-ganha)



Conselho 18

e Analise formas de reduzir custos para a outra
parte de forma a permitir a vocé de atingir
seus objetivos

Por vezes a relacao de custos muda na medida

gue adicionamos ou reduzimos itens na pauta de
negociagao



Conselho 19

e Procure eliminar escassez de fatores que
podem criar conflitos entre as partes




Conselho 20

e Busque solucoes inovadoras que podem nao
satisfazer as posicoes demandadas pelas
partes mas que satisfazem os interesses.

Entre satisfazer interesses ou posicoes satisfaca
Interesses.



