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Prefácio à 1ª Edição

	 

	Esse livro foi escrito para você, caro leitor, com o intuito de desvendar os sete mitos mais comuns à prática da negociação. Por ser um processo absolutamente corriqueiro e abundante, há muita desinformação por aí. Portanto, meu intuito é ajudá-lo, de forma objetiva, prática e producente, a compreender melhor esse processo tão importante para a existência humana.

	Esse livro é inovador. É a primeira vez que um livro aponta diretamente para vídeos enquanto você lê. É uma verdadeira imersão. Você pode assistir aos vídeos enquanto lê, ou após. Você assistirá os vídeos no meu canal do YouTube (Prof. Murillo Dias) de forma gratuita. Basta você apontar para o QR CODE da videoaula!

	Lá você acha mais de 30 vídeos, divididos em quatro séries, a saber: (i) card azul, negociação (os que serão usados aqui); (ii) card verde, pesquisa; (iii) card vinho, série internacional, e (iv) card laranja, série conferências internacionais. É claro que você está convidado a assistir todos os vídeos, mas vamos focar nos objetivos de aprendizado de cada capítulo. 

	À medida que o assunto avança, e dentro do contexto do mesmo, você vai ser convidado a assistir a um vídeo específico com informações complementares sobre aquele assunto. Isso é muito legal. É quase um manual de treinamento com vídeos inseridos. Ou então, leia o livro todo e depois assista os vídeos. Você tem total liberdade de escolha. Veja no celular, tablet ou desktop a hora que bem entender! Só por aí o livro já vale a aquisição.

	E mais: vou utilizar a primeira pessoa do singular, como se estivesse conversando diretamente com você, assim a leitura flui muito mais. Será como se estivéssemos batendo um papo. Fiquei muito feliz ao escrever esse livro, feito com enorme carinho e abundância de informações fidedignas, confiáveis. 

	Então, a negociação é diretamente relacionada à vida social. Isso porque a negociação é um processo de interação entre duas ou mais partes com o objetivo de chegarem a algum tipo de acordo entre si.1

	Todos nós negociamos várias vezes ao dia em diferentes tipos e graus de dificuldade de negociações. Somos negociadores intuitivos desde o nascimento. Aprendemos a negociar na base da tentativa e erro - o que eu chamarei daqui por diante de negociador situacional, cuja característica principal é a responsividade ao processo de negociação, de forma muitas vezes desordenada, circunstancial, sem qualquer tipo de preparação, planejamento ou ordenação. Daí o ensino da negociação ser baseado no erro e na desconstrução e não no acerto e na construção. O processo nos é tão familiar que só quando erramos é que nos damos conta de que algo precisa mudar em nossa abordagem. Muitas vezes com perdas irreparáveis, seja na substância negociada, seja no relacionamento.

	Mesmo assim, conheço muita gente que chega e me diz que não gosta de negociar, que não é boa de negociação, e assim por diante (Mito #7). Ao analisar o desempenho desses negociadores de perto, em nossas sessões de treinamento, verifico que se trata muitas vezes de uma mudança de atitude, frequentemente associada à baixa autoestima, por exemplo. Em quantos casos, uma mudança de ponto de vista do entendimento da negociação não foi suficiente para resgatar a autoestima daquele negociador?

	Portanto, nesse livro você não encontrará somente os mitos e sua explicação, em linguagem simples e cheia de materiais complementares para saber mais. O livro trará uma reflexão profunda através de exemplos e discussões, resultados de pesquisas inéditas realizadas ao longo de anos e publicadas internacionalmente, sobre o comportamento dos negociadores brasileiros à mesa de negociação. Enquanto escrevo essas linhas já se vão 100 artigos publicados em 20 países, mais cinco livros.2

	Você tem também, à disposição, meu website (www.murillodias.com), que possui dezenas de materiais gratuitos para incrementar ainda mais o seu aprendizado de negociação.       Pode ainda me contatar diretamente, tanto no YouTube:

	Prof. Murillo Dias, inscreva-se no link:

	https://www.youtube.com/ProfMurilloDias?sub_confirmation=1)

	como no Research Gate:

	https://www.researchgate.net/profile/Murillo_Dias

	no Instagram (@prof_murillo_oficial), ou no LinkedIn (Prof. Murillo Dias DSc). 

	É claro que conto com sua inscrição, ativação do sininho, likes, comentários e compartilhamento com amigos e redes sociais!

	Como sempre digo em minhas aulas e treinamentos, esse livro é só o começo. Há muito material extra para que você tome gosto e estude ainda mais esse fascinante assunto. Há tempos cheguei à conclusão de que desvendar mitos que envolvem o processo de negociação não só nos torna melhores negociadores, como melhores seres humanos também. É o que desejo: uma ótima leitura, e aprendizado pleno. Que esse arsenal de informações seja utilizado para o seu aprendizado e para o Bem Maior.

	A todos, uma excelente leitura!

	Prof. Dr. Murillo de Oliveira Dias

	Rio de Janeiro, outubro de 2020
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Introdução

	 

	O livro, “Os Sete Mitos da Negociação”, está organizado em sete capítulos, um para cada um dos Mitos, mais introdução e conclusão. Em cada capítulo, você encontrará vários materiais complementares para estudo, indicados à medida em que os assuntos forem se sucedendo. 

	No capítulo 1, vamos desvendar o Mito #1: o negociado já nasce feito. Nele vamos discutir se há ou não um gene negociador, se existe genótipo em negociação, ou fenótipo. Se o negociador já nasce feito ou adquire suas habilidades através de interações sociais e aprendizado. No meu primeiro livro, “As Cinco Etapas da Negociação” você verá que há todo um caminho a trilhar para um aprendizado efetivo do processo de negociação.

	No capítulo 2, vamos desvendar o Mito #2: eu sempre negociei assim, esse é o meu jeito. Será que isso procede? Você vai ver a diferença entre o negociador situacional x estruturado, entre o circunstancial x disposicional.

	No capítulo 3, vamos desvendar o Mito #3: “eu não quero mais negociar contigo”. Será? Você vai conhecer o modelo Kübler-Ross e o gerenciamento de mudanças, e porque se adequa tanto ao processo de negociação. Vai ainda assistir à Vídeo Aula 10 - Negociação e Resistência, material complementar que vai lhe ajudar a compreender melhor o processo de negação em negociações.

	No capítulo #4, vamos desvendar o Mito #4: eu só ganho se você perder, ou o mito do bolo fixo. Também conhecido na Teoria dos Jogos como o jogo de soma zero. Implica em jogo estritamente competitivo, ou não-cooperativo, ou ainda de aniquilação. Será que é assim? Você conhecerá o poder da criação de valor. Vai assistir à Vídeo Aula 5 e entender melhor o processo. De quebra, vai ainda aprender a planejar a sua negociação, através do Mapa de Negociação (além do Vídeo Aula 1). Não perca! 

	No capítulo #5, vamos desvendar o Mito #5: um terceiro na negociação só atrapalha. Aqui eu trago o resultado de 600 negociações brasileiras, envolvendo 1.500 negociadores, para discutir se o Mito #5 existe ou não. Você poderá baixar o artigo original para estudo comparativo.

	No capítulo #6, vamos desvendar o Mito #6: o outro sempre deve fazer a primeira oferta. Aqui, apresento um estudo inédito, e você vai ver que o efeito de ancoragem é poderosíssimo em qualquer negociação. Será mesmo que devemos deixar a outra parte dar o primeiro lance em uma negociação? Acompanhe o capítulo e veja por si mesmo o resultado de 1.010 negociações realizadas no Brasil.

	No capítulo #7, vamos desvendar o Mito #7: eu não sei negociar e não sou bom negociador. Ora, parece o Mito #1: o negociador já nasce feito. Aqui há uma diferença fundamental: no Mito #7, é o negociador que pensa que negocia mal, muitas vezes por questão de baixa autoestima. Você vai saber o que o negociador pode fazer para contornar essa questão, tão presente à mesa de negociações. Vamos discutir que fatores levam à eficácia do negociador à mesa de negociações.

	O livro está recheado de dicas de leitura, de filmes e de vídeos para complementar a sua leitura. Além do mais, você tem à disposição mais de 30 vídeos feitos sob medida para a sua necessidade no meu canal do YouTube3, sendo que os sete mitos da negociação estão sumarizados em vídeo próprio. Assim que os vídeos forem sendo mencionados, vou indicando pausas na leitura para que você possa assistir ao vídeo respectivo, e internalizar melhor o conteúdo desse livro, para que não seja cansativo e sim prazeroso.

	Finalmente, a conclusão, onde faço um apanhado de todos os mitos e faço importantes considerações sobre os mesmos. Enfim, é isso. Temos muitos assuntos interessantes a tratar. Boa leitura!

	 


Capítulo 1

	Mito #1: o negociador já nasce feito

	 

	N


	esse capítulo, abordo o mito #1. Será mesmo que o negociador já nasce feito? Estudaremos os fenômenos que envolvem o desenvolvimento de talentos relativos ao processo de negociação. Como disse no prefácio, a negociação é um processo de interação social.

	Uma das fronteiras do conhecimento, uma das perguntas que cientistas no mundo todo fazem é se somos o produto de genética (genótipo) ou de interações sociais (fenótipo). Geralmente, as duas hipóteses são aceitas, ou seja, somos em parte herança genética e em parte aperfeiçoados pelas interações sucessivas com nossos semelhantes, já que somos seres sociais (Kalat, 2011).

	É aí que está a questão: podemos ter herdado uma série de potencialidades, mas é o desenvolvimento dessas mesmas potencialidades que nos leva a algum tipo de resultado mensurável. Quantas vezes em nossa vida não nos deparamos com situações de extrema pobreza e falta de estudo por falta de condições. Quantas potencialidades inexploradas!

	 A mesma opinião possui o renomado Malcolm Gladwell, que publicou Outliers (Fora de série em Português) em 2008 (no Brasil foi publicado em 2011)4. Ele argumenta que não basta ter talento: são necessárias no mínimo, 10.000 horas de intensa prática para o domínio de uma determinada habilidade. O livro discute exatamente o que estamos debatendo aqui e dá muitos exemplos. Portanto não basta ter o impulso inato, tem que praticar. Recomendo a leitura. Ele analisou centenas de performances de famosos em suas áreas de atuação e chega a conclusões que podem ser aplicadas a negociadores também. Portanto, não basta ter a disposição genética, tem que aperfeiçoar a herança, o talento recebido. Não basta praticar pouco, tem que praticar muito para que o talento natural atinja seu ponto máximo, essa é uma das conclusões de Gladwell. O processo de negociações é similar: exige aperfeiçoamento constante. Cada interação é uma oportunidade de aprendizado. Talento sem prática regride um pouco a cada dia. 

	Entretanto, cabe aqui um parêntesis, um esclarecimento relacionado à palavra talento, que tem a origem etimológica latina “talentum”, significa “inclinação, desejo de fazer, de conquistar”. Quando vem do grego “talenton”, possui o sentido de “pesagem, soma, quantia de dinheiro, unidade de massa” conhecidos na Mesopotâmia e mencionados no Antigo Testamento5. Talento também é conhecido como moeda no Novo Testamento e citado nos Evangelhos de Mateus e Lucas.6 Aqui nos interessa o significado em Latim, relacionada à inteligência, poder ou habilidades mentais.

	 Portanto, há pessoas que possuem uma disposição inata para matemática, por exemplo, mas só vão dominar cálculo integral após entenderem operações mais simples, de adição e subtração, de equações do segundo grau e assim por diante. Ou seja: há etapas de aprendizado. É claro que a velocidade de absorção e rapidez de avanço em cada etapa de aprendizado serão diferenciados. As etapas podem ser vencidas mais rapidamente por uns do que por outros. Porém, sem a prática constante, sistemática e focada no resultado, esse talento se perde ou não atinge sua plenitude.

	O mesmo se dá com o processo de negociação. Quando não temos nenhuma educação formal, nenhum treinamento sobre o tema, ainda assim precisamos desenvolver uma série de habilidades requeridas para o processo de negociação: precisamos a ter paciência, controle de ansiedade, sangue frio muitas vezes, empatia, conhecimento técnico sobre o assunto, desenvolver habilidades de comunicação, entre tantas outras habilidades cruciais para um melhor desempenho na arte de negociar.

	O processo de aprendizado e a velocidade de aprendizado e a capacidade de retenção podem variar de pessoa para pessoa, mas as etapas de aprendizado estão aí. Só que a negociação não é um processo estático nem acadêmico, como a matemática do exemplo anterior. Uma pessoa pode aprender cálculo diferencial lendo livros, mas para saber negociar é preciso fundamentalmente interação com outra pessoa.

	Gladwell (2011) apresenta uma pesquisa interessante: um estudo longitudinal (realizado durante longos anos) realizado com centenas de pessoas com elevado QI (quociente de inteligência). Será que um elevado QI implica em sucesso na vida? A resposta é não. Mais ou menos metade da amostra de “gênios”, conviveram com depressão e outros transtornos, enfrentaram alcoolismo e uma boa dose de ostracismo, por não conseguirem “se encaixar” numa sociedade estranha, para eles. Mais uma vez, talento inato não implica em melhores interações sociais.

	Há quase meio século, Charles Mc Lelland, psicólogo e pesquisador da Harvard University7, chocou o meio acadêmico com a teoria da necessidade e da percepção temática. Em resumo, ele afirmava que um resultado do teste de QI não é tão importante quanto o desenvolvimento de competências necessárias ao desenvolvimento de determinada atividade. Em 1973, essa afirmação chocou o meio acadêmico, que acreditava que um elevado QI era suficiente prova de aptidão técnica. Mc Lelland mostrou que o importante era o desenvolvimento de competências, através da prática. Ter elevado QI, ser um gênio já não eram mais pré-requisitos tão importantes, tão relevantes para a contratação dos executivos por ele estudados.
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