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A NEGOCIACAO

OBJECTIVOS PEDAGOGICOS

Os formandos deverdo elaborar os respectivos quadros negociais, devendo listar os
diversos valores a considerar na negociacao, desde o valor do "nivel de aspiracdo" até ao
valor da "proposta inicial".

Os formandos deverédo resolver as diferencas de posicdes negociais e tentar obter um
acordo negocial ganhador para ambas as partes, num tempo maximo de 25 minutos.
PRE-REQUISITOS

Conhecimentos dos principais principios de negociacdo, em conformidade com o Manual
de "Negociacao" da Linha Editorial do CECOA, paginas 8 a 78.

ESPACO FiSICO/€EQUIPAMENTO/MATERIAIS

Material necessario:

* Folhas de Rascunho A4
 Lapis e/ou canetas

Para o processo de autoscopia - Camara de filmar, leitor de video, cassete de video e
televisao.
DURACAO
A duracgdo do exercicio serd de aproximadamente 40 minutos:
* 5 minutos de leitura e preparacéo

e aproximadamente 20 minutos, para a negocia¢ao entre os interlocutores
* 15 minutos para visionamento e comentarios
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ORIENTACOES DE CARACTER PEDAGOGICO-DIDACTICO

O exercicio tem como niumero minimo 2 interlocutores - um a fazer o papel de comprador
e outro o papel de vendedor. A seleccao dos papéis poderd ser feita pelo formador ou por
iniciativa dos formandos.

A primeira pagina do exercicio € comum aos dois interlocutores e apresenta uma pequena
introducéo do exercicio. A segunda pagina constitui o enunciado do papel do comprador e
€ entregue exclusivamente ao interlocutor que desempenha esse papel. A terceira pagina
€ o enunciado do vendedor e é entregue sé ao interlocutor que vai desempenhar essa
funcdo. Os dados existentes em ambos os enunciados permitirdo preparar e realizar o
exercicio.

Recorrendo aos conceitos de "Nivel de Aspiracao" - resultado que um negociador deseja
idealmente atingir, "Ponto de Resisténcia" - limite minimo que o vendedor esta disposto
a vender e limite maximo que o comprador esta disposto a comprar, "MAPAN - Melhor
Alternativa para um Acordo Negociado" - melhor alternativa que os negociadores dispdem,
no caso de nao alcancarem um acordo e "Proposta Inicial™ - primeiro valor proposto por
cada parte na negociacao, ambos os interlocutores devem definir 0 seu gquadro negocial
(durante a fase de preparacao) e, através da negociacao, obterem uma solucdo negocial,
em que ambos possam afirmar que chegaram a uma situacdo final de ganho ou em
alternativa, uma das partes decidir efectuar a respectiva retirada.

QUADRO NEGOCIAL

Nivel de Aspiracéo

Proposta Inicial

Concesséao 1

Concessao 2

Ponto de Resisténcia

MAPAN

Acordo Final | RETIRADA |

Ganho
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DESENVOLVIMENTO DO EXERCICIO

O Sr. Joaquim Prazeres é dono de uma viatura e prop6s a mesma para venda, através da
colocacdo de um anudncio no jornal "Venda Rapida" e de um cartaz na propria viatura.

O Sr. Anténio Parente, reformado, pretende adquirir uma viatura, em segunda mao, e nao
pretende gastar muito dinheiro.

O Sr. Anténio Parente viu um anuncio de uma viatura para venda no jornal "Venda
Réapida", cujas caracteristicas |he pareceram interessantes, e ligou para o numero
mencionado. Apds confirmar os dados do anuncio com o dono da viatura, ficou
entusiasmado, e acordou encontrar-se com o Sr. Joaquim Prazeres, na rua onde o mesmo
costuma ter a viatura estacionada.
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A NEGOCIAGCAO - ENUNCIADO DO COMPRADOR

O Sr. Antonio Parente esta entusiasmado com a possibilidade de comprar a viatura, para
poder circular na cidade onde vive, com a esposa, e deslocar-se para os arredores, onde
mora o filho e nora. Chegou mais cedo ao encontro marcado com o dono da viatura que
pretende ver/adquirir. Viu a viatura do anuncio estacionada e confirmou as caracteristicas
referidas no anudncio e no préprio carro - Popdgiro Status 1, cor azul, seis anos, aspecto
exterior muito bom e marcando 151.232 Kms.

N&o pretende gastar mais de 5.800 €. O valor comercial para o actual carro que viu é de 5.500
€, segundo a informacéo das revistas da especialidade. Viu um outro carro, de uma outra
marca - Buéveloz, igualmente com 6 anos e com um valor ndo negociavel de 5.800 €.

J4 teve um carro da mesma marca, que nunca lhe deu problemas. O filho tem um carro da
mesma marca Popdgiro, mas o modelo Status 3.
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A NEGOCIAGCAO - ENUNCIADO DO VENDEDOR

O Sr. Joaquim Prazeres gosta muito do seu actual carro Popdgiro Status 1, cor azul, com
seis anos e com aproximadamente 151.000 Kms. Contudo, pretende comprar um carro
novo, no valor de 20.000 €, de uma outra marca. O valor comercial para o actual carro é
de 5.500 €, segundo a informacdo das revistas da especialidade. O concessionario da
marca que pretende comprar, oferece 5.750 € pela sua actual viatura.

Vai solicitar o valor de 6.200 €, em virtude do estado do carro - pintura sem riscos, pneus
praticamente novos ( 2 meses - +/- 150 € ), um novo auto-radio c/ leitor CD's ( +/- 250 € ),
gue substituiu o outro de fabrica, todas as revisdes efectuadas por oficinas da marca e sem
acidentes.

No caso de ndo conseguir vender pelo minimo de 5.900 €, pondera ficar com o carro, visto
nao ter grande capacidade financeira para a aquisicdo de um novo carro.
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SOLUCAO DO EXERCICIO - A NEGOCIAGAO

Uma solugéo possivel, com acordo entre os dois interlocutores.

1. Vendedor da Viatura

Nivel de Aspiracao
Proposta Inicial
Concesséao 1
Concesséao 2

Ponto de Resisténcia
MAPAN

Acordo Final

Ganho

2. Comprador da Viatura

Nivel de Aspiracédo
Proposta Inicial
Concesséao 1
Concesséao 2

Ponto de Resisténcial
MAPAN

Acordo Final

Ganho

EXERCICIOS DE APLICACAO

6.000 €
6.200 €
6.100 €
5.900 €
5.900 €
5.750 € (valor do concessionéario da marca)
5.800 € (ficou com o novo auto-radio e montou
o anterior de fabrica)
-100 € (Acordo Final - Ponto de Resisténcia)

5.750 €
5.500 €
5.600 €
5.700 €
5.800 €
5.800 € (valor de outro modelo)
5.800 €
0 € (Acordo Final - Ponto de Resisténcia)
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LINGUAGEM CORPORAL

OBJECTIVOS PEDAGOGICOS
Os formandos deverdo identificar os sinais corporais mais determinantes, recorrendo a

sua experiéncia e avaliacdo de comportamentos, durante 15 minutos, e no final descrever
os diversos resultados e sensac¢des apuradas.

PRE-REQUISITOS

Conhecimento dos Instrumentos Auxiliares de Negociacdo - A Linguagem Corporal,
paginas 98 a 105, do Manual "Negocia¢cédo" - Linha Editorial do CECOA.

ESPACO FiSICO/€EQUIPAMENTO/MATERIAIS

Material necessario:

» Material de escrita
* Folhas em branco

DURACAO

O exercicio terd uma duracédo de 15 minutos.

ORIENTACOES DE CARACTER PEDAGOGICO-DIDACTICO
O exercicio pode ser realizado individualmente ou em conjunto.

A interpretacdo da linguagem corporal deve focar a expressdo facial - olhos,
sobrancelhas, boca, movimentos faciais, gestos dos bracos e méaos e postura - forma de
sentar, estar de pé e andar.

Para melhor apreciacdo, dever-se-a recorrer a percepcdes pessoais, nomeadamente o
impacto que causam as expressfes, gestos e posturas das varias pessoas com que nos
cruzamos diariamente. Uma devida estruturacdo dessas mesmas sensacdes, permite um
julgamento sumario do que se pretende.
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Para cada um dos seis quadrados apresentados no exercicio, os formandos séo
convidados a emitir a sua percepc¢ao das atitudes dos varios interlocutores, em varios
momentos de uma reunido de negociacao.

No final do exercicio, os formandos deverao discriminar a natureza de sinais corporais que
podem afectar o bom desenrolar e desempenho numa reunido negocial.

EXERCICIOS DE APLICACAO
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DESENVOLVIMENTO DO EXERCICIO

Imagem 1 - Encontro dos Interlocutores, antes da reunido negocial.
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Imagem 2 - Reuni&o Negocial (1)
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Imagem 3 - Reunido Negocial (II')

Imagem 4 - Reunido Negocial ( I11)
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Imagem 5 - Reunido Negocial (IV)

Imagem 6 - Reunido Negocial (V)
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SOLUCAO DO EXERCICIO - LINGUAGEM CORPORAL
Imagem 1

(A) Andar com passo certo, o que indicia uma postura formal e controlada, com olhar
fixo, de confianca e seguranca. Impressédo positiva.

(B) Andar com passos largos - pessoa segura, determinada e dindmica, com olhar
sorriso, de disponibilidade e simpatia. Impresséo positiva.

(C) Postura pouco formal, de relaxe e expressado facial com olhar carregado, de
aborrecimento ou desconfianca. Impresséo negativa.

(D) Passos curtos e irregulares - pessoa timida, com desvio do olhar, de timidez e
inseguranca. Impressdo negativa.

Imagem 2

(A) Sentada com uma posicdo incorrecta, bragcos em posicdo de relaxe, de
indiferenca e bocejando, socialmente incorrecto. Impressao negativa.

(B) Sentado com pernas abertas a 90°, postura de receptividade e cordialidade, olhar
fixo - seguranca e atencdo. Impressao positiva.

(C) Sentado com pernas cruzadas - cordialidade e confianca, mé&os abertas e
gestuais - receptividade e vontade de colaboracdo, olhar sorriso - simpatia e
disponibilidade e olhar fixo - seguranca. Impresséo positiva.

(D) Sentado com pernas fechadas e dobradas para o interior da cadeira - postura
defensiva e tensa, maos em cima dos joelhos - de defesa, timidez, pouco a-
vontade. Impressdo negativa.

Imagem 3

(A) Bracos cruzados - defensivo ou indiferente e olhar fixo inexpressivo -
aborrecimento. Impresséo pouco positiva.

(B) Maos abertas - receptividade ou impasse e expressdo facial de surpresa -
expectativa, estupefaccdo ou incredibilidade. Impressao de expectativa.

Imagem 4
(A) Piscar de olhos - inseguranca e nervosismo e sentimento de invasdo do espaco
proprio. Impressdo pouco positiva.

(B) Punhos fechados - agressividade, olhos semicerrados - agressivo, e com invaséo
do espaco de conforto do interlocutor. Impressao negativa.

EXERCICIOS DE APLICACAO I
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Imagem 5

(A) Dedos das méos cruzados - defensivo ou pouco amistoso, olhar fixo inexpressivo
- pouca receptividade. Impressdo pouco positiva.

(B) Maos abertas e muito gestual - disponibilidade e sentido de dominio, olhar fixo e
sorridente - seguranca e simpatia. Impresséo positiva.

Imagem 6
(A) Maos abertas e muito gestual - disponibilidade e dominio, olhar fixo - seguranca
e dominio. Impressao positiva.

(B) Desvio de olhar - inseguranca e desconforto, maos sem posicdo - aborrecimento
ou frustracdo. Impressédo negativa.

2 EXERCICIOS DE APLICACAO
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