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NEGOCIACAO

ASPECTO

COMPORTAMENTAL

AMBIENTE

ASPECTO
TECNICO




PORQUE SE NEGOCIA:

‘PARA CRTIAR ALGUMA COISA QUE
NAO PODERIAMOS FAZER SOS:

‘PARA RESOLVER UM PROBLEMA,
CONFLITO OV Eé_?ELS}TA ENTRE AS




CARACTERISTICAS COMUNS A
TODAS AS NEGOCIACOES:

‘EXISTEM DUAS OU MAIS PARTES:

‘HA UM CONFLITO DE INTERESSES ENTRE
DUAS OU MAIS PARTES:

-CRENCA EM PODER INFLUENCIAR A
OUTRA PARTE:
‘NAO HA REPARA SOLUCIONAR O
CONFLITO:

‘ESPERA-SE QUE AMBOS OS LADOS
MODIFIQUEM SEUS OBJETIVOS INICIAIS:

-EXISTENCIA DE FATORES TANGIVEIS E
INTANGIVEIS.




CONFLITO:

-ESTADOS OU ACOES
ANTAGONICAS:

-DIFERENCAS DE IDEIAS,
INTERESSES OU POSICOES:

-CONFLITO, PORTANTO, NAO
SIGNIFICA BRIGA.




COMUNICACAO

“ E O PROCESSO DE INTERACAO QUE
RESULTA NA CONSTRUCAO DE UM
SIGNIFICADO COMUM. . ."

"ACAO DE TORNAR COMUM"

"MESMA PERCEPCAO SOBRE UMA
MENSAGEM"




RUIDOS DE COMUNICACAO

EXPERIENCIAS PESSOAIS:
NAO SABER OUVIR;
INTERFERENCIAS:

CONCLUSOES PRECIPTADAS;
NAO USAM FEEDBACKS:
PRECONCEITOS;
DIFICULDADES DE EXPRESSAO:
TIMIDEZ, MEDO; MEIO ERRADO:;
ANTIPATIA EMISSOR RECEPTOR...
CULTURA




PERCEPCAO

“"A MANEIRA COMO CAPTAMOS

0OS FATOS E/OU ADQUIRIMOS
CONHECIMENTOS COM O
AUXILIO DE TODOS OS
NOSSOS SENTIDOS"



PERCEPCAO

INFLUENCIA NO PROCESSO
PERCEPTIVO:

EXPERIENCIAS;
PRECONCEITOS:;
SELETIVIDADE;
FATORES SITUACIONAIS;
INTERESSES. ..
CULTURA




STRATEGIAS DE NEGOCIACAO

ALTA

ACOMODACAO
PERDE GANHA

ONAMENTO COMPROMISSO
SEPARAR DIFERENCAS

EVITAR
PERDE-PERDE

BAIXA IMPORTANCIA ALTA
DOS RESULTADOS




PROPOSTAS
INICIAIS X
FECHAMENTO

RELACIONA-
MENTO x
RESULTADO

TATICAS
NEGOCIAIS

VISAO DO
CONFLITO

Muito distantes MOUNES

Grande preocupacéao com Equilibrio de preocupacao
resultado proprio entre resultado e
relacionamento

Pressédo de Tempo, InformacéaoFdexibilidade e transparéncia
Poder no uso do Tempo, Informacac
poder

Conflito é luta ou disputa, Conflito € inerente ao ser

havera vencedor e perdedor humano e a negociacao. A
solucao do conflito fortalece &
relacao e o desenvolvimento
pessoal
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PROCESSO DE PENSAMENTO E
TOMADA DE DECISAO

e Hofstede

e Accuf

e Cateora




FATORES CULTURAIS:

- DISTANCIA DO
PODER

-ORIENTACAO DO
TEMPO LP' X CP

- GRAU DE_INTERACAO
DOS INDIVIDUOS;

-MASCULINIDADE E
FEMINILIDADE

-AVERSAO A
INCERTEZA

-ESTABILIDADE DE
FUNCOES E
CONFORMIDADE;

-IDIOMA,;

-COMPORTAMENTOS
NAO VERBAIS;

-VALORES;

-PROCESSO DE
TOMADA DE DECISAO

RELAC.
INTERPES-
SOAIS

PROC.
NEGINTER

FATORES
CONTRAL.
ADMINIST.

ASPECTOS
EMOCIONAIS

PROCESSO
DECISORIO




DISTANCIA DO PODER

» NIVEL DE DESIGUALDADE; ATE QUE
PONTO OS MEMBROS MENOS
PODEROSOS DE UMA SOCIEDADE

ACE
DES
DES

TAM (ESPERAM) A DISTRIBUICAO
GUAL DO PODER. TOLERANCIA A
GUALDADE.

« DETERMINA NIVEL DE BUROCRACIA,
VELOCIDADE DE DECISAO, ESTILO DE
LIDERANCA, NIVEL DE
CENTRALIZACAO OU
DESCENTRALIZACAO...



I GRAU DE INTEGRACAO DOS INDIVIDUOS

PREOCUPACAO OU RESPONSABILIDADE DE
UNS COM OS OUTROS NA SOCIEDADE

e CULTURAS COLETIVAS: ORIENTACAO PARA
GRUPQOS, CORPORATIVISMO, RESULTADO
DO GRUPO, PREVALECE O
RELACIONAMENTO;

« CULTURAS INDIVIDUAIS: PREOCUPACAO
COM INTERESSE PROPRIO E DA FAMILIA
IMEDIATA: MATERIALISMO, LIBERDADE DE
ARGUMENTACAO, PREVALECE O NEGOCIO.
A INICIATIVA PESSOAL E ACEITAE
VALORIZADA.




MASCULINIDADE X FEMINILIDADE

« MASCULINIDADE: CARACTERISTICAS
TRADICIONALMENTE MASCULINAS,
FORCA, COMPETITIVIDADE,
PREOCUPADOS COM O SUCESSO
MATERIAL, POUCA PREOCUPACAO
COM OS OUTROS;

« FEMINILIDADE: CARACTERISTICAS
TRADICIONALMENTE FEMININAS,
REGRAS FLEXIVES, TERNURA,
PREOCUPACAO COM BEM ESTAR E
COM A QUALIDADE DE VIDA.



AVERSAO A INCERTEZA

GRAU COM QUE AS PESSOAS DE UM
PAIS PREFEREM SITUACOES
ESTRUTURADAS AO INVES DE
SITUAACOES DESESTRUTURADAS.

BAIXA AVERSAO: CONTEMPLATIVOS,
COMPARATIVO, TOLERAM AMBIGUIDADE
E MUDANCA, BAIXO STRESS, POUCA
ANSIEDADE.

ALTA AVERSAO: AGRESSIVOS, CRENCA
NA VERDADE ABSOLUTA, INTOLERANTES,
NECESSIDADE DE REGRAS CLARAS,
STRESS ELEVADO, MUITA ANSIEDADE.




ORIENTACAO LONGO PRAZO X CURTO
PRAZO

EXPECTATIVA DE TEMPO PARA O
RETORNO OU RECOMPENSA DE UMA
TAREFA

LONGO PRAZO: PACIENCIA PARA
RESULTADOS LENTOS,
PERCEVERANCA, ORIENTACAO PARA O
~UTURO.

CURTO PRAZO: REGRAS CLARAS,
IMEDIATISMO, RESULTADOS RAPIDOS.




TABELA DE HOFSTEDE

Classificacdo baseada em 53 paises; estudo em
90.000 pessoas em 66 paises;

o|IC ..quanto mais alto mais individualista;
(amplitude: 91/EUA e 6/Guatemala)

|DP..quanto mais alto maior o distanciamento;
(amplitude: 100/Malasia e 11/Austria)

|Al.. quanto mais alto; mais intolerante a
Incerteza,

(amplitude: 112/Grecia e 8/Cingapura)

|MF..quanto mais alto; maior caracteristica
“masculina”.

(amplitude: 95/Japéao e 5/Suécia)



TABELA DE HOFSTEDE
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(CALINIVATES



Idioma;
Comportamento ndo-verbais;
Valores;

Processo de pensamento e de
tomada de decisdo.

(aumenta a complexidade)




Negocia¢do Internacional

e Estudo com mais de 1000 executivos
em 16 paises e 18 culturas: Japdo,
Coréia, Taiwan, China (nordeste e
sudeste), Hong Kong, Filipinas, Russia,
Republica Tcheca, Alemanha, Franga,
Reino Unido, Espanha, Brasil, México,
Canada (inglés e francés) e Estados
Unidos.




ASPECTOS LINGUISTICOS DO
IDIOMA E COMPORTAMENTOS
NAO-VERBAIS:

Naos: o numero de vezes em que a palavra “nao” foi usada por
cada negociador;

Vocés : O numero de vezes que a palavra “vocé” foi usada por
cada negociador;

Periodos de Siléncio : O numero de vacuos de conversacao
com duracao de 10 segundos ou mais;

Superposicao de Conversas : O numero de interrupcoes;

Fixacdo no Olhar : O numero de minutos que 0s negociadores
gastaram encarando o oponente;

Toque : Ocasibes em que 0s negociadores tocaram-se uns aos
outros (n&o incluindo o aperto inicial de méaos).



Verbais

Diferenca em Idioma e Comportamentos Nao-

Comportamento de | Japao| Chin Russia| Reing Brasil | EUA
Barganha e a Unido

definicOes Nort

(30 min) €

Aspectos Estruturais

NAOS 1,6 | 15| 223 | 54 | 41¢ | 4t

VOCES 31,5 |26,8| 23,6 | 54,8 | 90,4 | 54,1
Comp. Nao-Verbais

PERIODOS SILENCIO | 2,5 2,3 3,7 2,5 0 1,7

SUPERP. CONVERSA | 6,2 | 17,1 | 13,3 5,3 14,3 | 51

FIX.OLHAR 39 | 11,1 | 8,7 9,0 15,6 | 10,0
TOQUE 0 0 0 0 4,7 0

f -




Diferenca em Valores

» Jogo com 40 executivos de cada
cultura;

* Negociando o preco de trés
produtos;

 Lucro conjunto poderia ser de até
10.400 antes de ser dividido.



Diferenca em Valores
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COLABORATIVA

incas Culturais em Competitividade e Igualdade



