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			“Nos negócios, como na vida, você não obtém o que merece, mas o que negocia” 


			Chester Karrass
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			Prefácio


			Na leitura da obra percebemos a razão do convite para uma advogada prefaciar, já que no exercício da advocacia estamos constantemente negociando em sentido lato. Mas esta obra transpassa as fronteiras do direito, ramo por si só interdisciplinar, e se aplica a todos os ambientes de negócio. O processo de negociação normalmente é associado a trocas empresariais, mas nos esquecemos que qualquer interação humana, das mais comezinhas, é uma forma de negociação.


			A negociação permeia qualquer relação, é inerente à interpessoalidade. Decidir entre almoçar em casa ou em um restaurante passa necessariamente por uma série de argumentos positivos e negativos em face de cada uma das opções e, eventualmente, pela conciliação de interesses das partes envolvidas (casal, mãe e/ou pai e filhos etc.).


			Além da vida pessoal, a negociação é uma constante em nossa vida profissional: prospecção e manutenção de clientes, contratação de bons colaboradores, resolução de conflitos com contrapartes, em “merger and acquisitions”, que desde seu “kick-off” enseja toda espécie de negociações. A experiência adquirida com falhas e sucessos nos permite lidar com tranquilidade e de forma diversa com cada uma dessas situações. Não tivemos em nossa educação formal, entretanto, preparo para lidar com esse cenário – pelo contrário: prefere-se, muitas vezes, privilegiar formação pautada na litigiosidade, na resistência contraposta.


			Costuma-se ver a negociação como uma habilidade inata, o que se pode aceitar, desde que não se ignore a possibilidade dessa habilidade, por que não dizer técnica, ser também desenvolvida e dominada. Essa visão desenvolveu-se na Escola de Harvard de Negociação e, percebe-se, marcadamente influencia o autor. A apresentação analítica dos problemas e fatores, observados pelo autor, potencializa o impacto da obra sobre os mais experientes e sobre os inexperientes, inclusive aqueles que nunca tiveram oportunidade de negociar em sua vida profissional, dada sua linguagem objetiva e ilustrativa.


			A leitura da obra de Newton Rodrigues-Lima é muito fluida, com constante preocupação em apresentar conceitos e ideias de forma simples, sem se descurar da tecnicidade. A apresentação de exemplos práticos para ilustrar os conceitos facilita muito a compreensão do conteúdo. Chama atenção o modo sintético com que aponta os principais fatores que devem ser considerados pelos negociadores, como se preparar adequadamente, sua postura para realizar uma boa negociação, considerando-se objetivos mediatos e imediatos.


			Ponto central de sua tese, o autor apresenta uma metodologia que chamou de SMARTDRIVE. Tal método tem o mérito de alinhar o que melhor se tem na administração e gestão de empresas, o que se conhece por ciclo PDCA (Plan – Do – Check – Act), acrescentado do aspecto influência, aplicado às negociações.


			“Negociação de Alto Impacto com Técnicas de Neuromarketing: neurociação” é fruto da harmonização sinérgica e equilibrada entre prática e teoria, já que o autor teve a oportunidade de testá-la em inúmeros treinamentos e negociações reais. Nesta obra, apresenta-se de forma organizada e metodologicamente acertada técnica de negociação, baseada na neurociência e no neuromarketing.


			Nesse contexto, só nos cabe reforçar a importância desta obra que agora vem a lume, como instrumental para toda espécie de público que está, aqui me incluo, constantemente negociando, seja para permitir o desenvolvimento e a aplicação das técnicas apresentadas, seja para reconhecer quando tais técnicas estão sendo usadas por nossos parceiros e contrapartes, permitindo que alcancemos melhores resultados sob uma perspectiva individual e global.


			Karem Jureidini Dias
Doutora e Mestre em Direito
Advogada e Professora
Sócia na RIVITT e DIAS ADVOGADOS


		




		

			Prefácio


			Nas últimas décadas, tem sido significativo o avanço do conhecimento na área de negociação, principalmente pela contribuição da Harvard Law School através do PON (Program on Negotiation). O livro “Como Chegar ao Sim” foi um marco no conhecimento estruturado do assunto, mudando a forma como os negociadores gerenciam conflitos e buscam soluções que atendam aos interesses de ambas as partes. Com uma metodologia simples e ao mesmo tempo eficaz, os autores William Ury, Roger Fisher e Bruce Patton conquistaram espaço nessa área e se tornaram referência mundial. Nos anos seguintes, Harvard produziu estudos nas áreas de processo decisório, gestão das emoções, linguagem corporal, conflitos complexos, conversas difíceis, mediação, arbitragem e negociações 3D. Muitos livros foram escritos, estudos publicados e pesquisas realizadas.


			Estive em Harvard com o Prof. Newton Rodrigues-Lima durante um curso chamado “Negotiation & Leadership”, onde pudemos entender melhor a metodologia do PON, conhecer pessoalmente os renomados professores e consolidar nosso conhecimento. Ambos somos professores da FGV na área de negociação e, por isso, trocamos conhecimento e experiências no assunto. Na época, não tinha ideia que anos mais tarde o Prof. Newton publicaria uma obra-prima corajosa, inovadora, desbravando um tema pouco falado até mesmo pelos mestres de Harvard, a neurociência aplicada à negociação.


			Este valioso livro se propõe a responder algumas perguntas inteligentes, perguntas estas que mudam a nossa forma de agir e pensar. Como funciona nosso processo decisório durante uma negociação? Como os negociadores percebem preço? Nós nos guiamos por prazer ou pela dor? Somos coerentes com os outros e com nós mesmos? Como podemos influenciar e persuadir a outra parte? Como nossa mente funciona diante de um conflito?


			Enquanto a maioria dos livros de negociação se preocupa em equipar os negociadores com técnicas racionais para ganhar espaço na negociação, o livro “Negociação de Alto Impacto com Técnicas de Neuromarketing: neurociação” vai além e disponibiliza conhecimento da neurociência para melhor gerenciar as emoções presentes no processo da negociação. Trata-se de um salto quântico no conhecimento dessa área e um avanço significativo para atingir resultados superiores. Este livro é leitura obrigatória para aqueles que buscam se aprofundar nesse fascinante mundo da negociação. De forma clara e objetiva, o autor leva o leitor a passear por vasta bibliografia antes de realizar um mergulho profundo na mente humana. As neurotáticas são o coração deste livro, apresentando maneiras de conquistar sucesso na mesa de negociação. Um guia prático que pode ser utilizado por qualquer pessoa, seja um negociador amador ou profissional.


			O livro poderia terminar com as neurotáticas, mas o autor, com sua generosidade acadêmica, nos brinda com um final inesperado.


			Se ficou curioso, sugiro que se sente em uma confortável poltrona, aproveite as próximas páginas e prepare a sua mente. Porque a primeira negociação começa dentro da sua mente. E a mente, como o próprio nome diz, MENTE. Isso mesmo! Nossa mente mentirosa nos prega peças e nos impede de ler livros que nos desenvolvam em novas áreas do conhecimento. Mas não deixe que ela o engane hoje. Negocie com você mesmo, desbrave a neurociência aplicada à negociação e siga em frente na leitura das próximas páginas.


			Desejo uma excelente leitura e sucesso nas futuras neurociações.


			Glauco Cavalcanti, Ph.D.
Doutor e Mestre em Gestão Empresarial
Administrador de Empresas e Professor
Sócio Fundador da GC-5 Soluções Corporativas


		




		

			Apresentação


			Ao longo da minha carreira, conforme fui alcançando posições executivas, pude constatar que o conhecimento técnico foi abrindo espaço para habilidades interpessoais, como liderança, comunicação, assertividade, delegação etc., dentre as quais a habilidade de negociar se destaca. Isso aconteceu no início da década de 90.


			Para isso, senti logo que precisava me capacitar nas técnicas de negociação, pois, para conseguir melhores resultados, teria que conhecê-las e saber em que momento as aplicar.


			Ao longo de mais de dez anos, li e estudei dezenas de livros, escritos por renomados autores, pesquisadores, professores e negociadores, assisti seminários e cursos, me tornei um observador atento de todos os tipos de negociação, seja em disputas nos ambientes empresarial, comercial, político, esportivo, legal, internacional, pessoal, seja até mesmo em questões familiares.


			Com todo esse esforço, confesso que não me senti satisfeito, pois eu precisava de um roteiro mais eficiente, que organizasse melhor as técnicas de maneira que se reforçassem e complementassem ao longo do processo. Essa foi a centelha que disparou em mim a vontade de examinar tudo o que tinha aprendido e selecionar aquelas técnicas que considerava mais eficazes.


			Em 2012, decidi então escrever essa primeira metodologia, que chamei de SMARTDEAL. Para desenvolvê-la, contei com a colaboração do amigo e professor Sandro Pereira, que adicionou, sobretudo, conteúdo e práticas oriundas do seu profundo conhecimento sobre o cérebro humano e as competências interpessoais. Agradeço muito ao Sandro por toda a sua contribuição.


			Desde então, venho aplicando essa metodologia na minha vida pessoal e profissional e também ensinando e testando sua efetividade em treinamentos corporativos e em cursos de MBA.


			Em 2013, ao iniciar o meu doutorado, precisei inovar e trazer para a metodologia algo novo, inédito, e que mantivesse o nível de eficácia das técnicas já existentes, que havia escolhido com tanto carinho e cuidado.


			Nessa época, um executivo de criação e inovação, Leonardo Martinez, me apresentou à neurociência e ao neuromarketing, temas que entraram com força total na minha vida. Desde que tomei conhecimento das descobertas dessas áreas do conhecimento, tenho mergulhado nos estudos e continuo impressionado com sua efetividade. Agradeço ao Leonardo por ter aberto as portas desse mundo novo para mim.


			Desses estudos, surgiram as neurotáticas, que apresento neste trabalho.


			Continuei os experimentos, durante os meus estudos, para escrever a dissertação do doutorado. O desafio foi confirmar a hipótese de que essas descobertas eram realmente eficazes quando aplicadas à metodologia de negociação – e os resultados foram muito positivos.


			Neste livro, começo com a apresentação de uma seleção de técnicas de negociação, que fazem parte do conhecimento existente nos dias de hoje, as quais considero realmente eficazes.


			Em seguida, abordo – de maneira breve – tópicos relacionados à competência interpessoal do negociador, fator-chave para o êxito na negociação, e descrevo um modelo de estilos de relacionamento que considero simples, fácil e prático.


			O assunto seguinte é a neurociência e o neuromarketing. Cito conceitos, modelos e descobertas que irão facilitar o entendimento das neurotáticas.


			A seguir, descrevo as neurotáticas, que consistem na transformação das mais recentes descobertas da neurociência e do neuromarketing, bem como de outros estudos da mente humana, em táticas avançadas de negociação. Estas foram profundamente estudadas por mim ao longo da minha dissertação de doutorado, nos EUA.


			Consolido e organizo todas as técnicas e táticas – atuais e novas – na metodologia SMARTDRIVE, mostrando um passo a passo que pode ser facilmente utilizado como um checklist por qualquer negociador que pretenda contar com um processo organizado para se preparar e buscar melhores resultados.


			Concluo com resultados obtidos em experimentos e que confirmam a efetividade da metodologia e das técnicas e táticas que escolhi, as atuais, já conhecidas, e as neurotáticas.


			Finalmente, vale mencionar que criei um novo termo, Neurociação, cujo significado é a aplicação de um novo conjunto de técnicas de negociação, composto daquelas que considero as mais eficazes com as neurotáticas.


			Espero e torço para que você goste e, sobretudo, que aplique no seu dia a dia para obter melhores resultados em suas negociações, mantendo estáveis seus relacionamentos.


			Boa leitura.
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			Introdução


			Ganhar ou perder são acontecimentos que nos acompanham por toda a vida. Contudo, nem sempre resultam de um embate com alguém e do qual saímos como vencedores ou perdedores. Quando pensamos assim, invariavelmente mantemos a guarda alta, imaginando que alguém está querendo aquilo que já tem dono: o emprego, o cargo, a posição social, o dinheiro, a vaga no estacionamento, o lugar na fila, o cônjuge, o cliente, o lucro, a moradia. Novamente, quando pensamos assim, a vida parece uma constante batalha.


			Ao contrário da ideia de uma sequência de lutas, proponho que você pense na vida como uma grande jornada, com diferentes trechos e onde, em cada um, existem objetivos a serem alcançados. Só que, nessa trajetória, ora se compete, ora é importante cooperar. A vida não é uma batalha constante e negociar cada um dos desafios a serem enfrentados é uma das mais importantes experiências para nossa felicidade e sucesso.


			William Ury, professor da Harvard Law School, diz que “tudo é negociação” [13]. Para algumas pessoas, negociar parece ser natural. Para outros, é uma tarefa muito difícil. Pensar que terão que argumentar e barganhar com outra pessoa por algo já as faz ter vontade de desistir. Dou voz aqui a Chester Karrass, um dos mais renomados autores e consultores sobre negociação nos Estados Unidos, que incentiva todos a terem coragem para enfrentar o desafio. Como ele afirma, “nunca tenha medo de negociar. Resista à vontade de desistir por medo ou por não querer se expor” [20].


			Quando falamos de vendedores, a própria escolha por atuar na atividade comercial já denota certa predisposição a negociar ou, pelo menos, uma maior vontade de desenvolver essa habilidade. E negociações comerciais tratam da aplicação das técnicas de negociação em atividades de vendas e no relacionamento com clientes. Seu propósito também é o de conseguir da outra parte aquilo que se quer – nesse caso, o objetivo é um acordo comercial ou, simplesmente, o fechamento de um negócio.


			Mas, para obter sucesso, e não importa qual seja a motivação da negociação, alguém sempre precisa persuadir outro alguém a tomar a decisão que lhe seja mais favorável e isso é feito através de um processo organizado e de diálogo. O processo de tomada de decisão em uma negociação – lembra do que propus, de olhar a vida como uma jornada com diferentes objetivos? – envolve inúmeros aspectos, mas, dentre eles, a avaliação das opções de que dispomos é um aspecto especialmente relevante. É da natureza humana comparar o valor percebido de cada opção para decidir.


			A decisão é influenciada também pela qualidade da interação entre você e a outra parte e fortemente afetada pelos traços pessoais dos negociadores, como honestidade, firmeza, assertividade, credibilidade, confiança, simpatia, amabilidade, flexibilidade, facilidade de comunicação, criatividade, persistência, paciência, capacidade de persuasão, entre outros, além da capacidade de empatia entre as partes. A habilidade de se conectar, estabelecer um clima de confiança e harmonia com a outra pessoa e saber lidar com emoções próprias e as do outro é o que aqui será chamado de “competência interpessoal”.


			Este livro foi desenvolvido tendo a negociação entre duas ou mais partes como tema, desde a sua preparação até o controle e o acompanhamento da execução do que foi combinado, passando também por todas as etapas que a constituem antes do fechamento do acordo.


			Em todo o mundo, vários estudos já abordaram os processos das negociações, sobretudo aquelas com propósito comercial, e geraram uma grande quantidade de conceitos, técnicas e roteiros. Essas pesquisas são divulgadas e ensinadas em escolas de negócios e em treinamentos corporativos. Exatamente por estarem disponíveis e serem bastante conhecidas, acredita-se que sua efetividade já esteja perdendo a força.


			A busca por melhores resultados pessoais e profissionais faz com que pessoas e empresas se tornem mais competitivas e exijam maior qualificação e resultados de si mesmas ou de suas equipes comerciais. Profissionais em geral, sobretudo aqueles que atuam na atividade comercial, necessitam de uma metodologia e de técnicas reais, resultantes de aplicações testadas com sucesso relevante, que lhes permitam negociar de forma mais eficaz e obter melhores resultados.


			O avanço da neurociência social e do neuromarketing abriu uma nova perspectiva para a compreensão do funcionamento do cérebro humano e sobre como ocorre a tomada de decisão. Esses conhecimentos estabelecem novas possibilidades para as negociações, baseadas em como nosso cérebro reage aos estímulos e desafios.


			Neste livro, identifiquei, testei – em treinamentos e negociações reais – e selecionei oito técnicas-chave. Sete delas, práticas e eficazes, baseadas em estudos consagrados, para compor o processo de negociação. A oitava técnica-chave, a Neurotática, pilar de minha dissertação de doutorado, reúne descobertas, além de ferramentas e técnicas que desenvolvi, baseadas na neurociência e no neuromarketing e no funcionamento da mente humana para a tomada de decisões. Todas as técnicas foram organizadas em uma metodologia que propõe a aplicação do ciclo PDCA no processo de negociação.


			Após realizar ampla pesquisa com meus alunos de MBA, bem como com profissionais e executivos durante inúmeros treinamentos corporativos que conduzi, e em negociações reais voltadas para o fechamento de negócios, me sinto confortável para afirmar que as técnicas oriundas das descobertas da neurociência e do neuromarketing, quando incorporadas a uma metodologia de negociação bem organizada, contribuem muito para melhorar os resultados obtidos por negociadores e o fechamento de acordos.


			É disso que vamos falar!


		




		

			1. O que diz a sabedoria 
convencional


		




		

			Como afirmou Roger Fisher, um dos professores que desenvolveram o Projeto de Negociação da Harvard Law School, “todo mundo negocia algo a cada dia” [13]. Isso é fato tanto no âmbito profissional (vendedores, compradores, políticos, diplomatas, executivos, empresários e aqueles que trabalham para eles) como no contexto pessoal (cônjuges, amigos, familiares, pais e filhos).


			A afirmação de Chester Karrass de que “nos negócios e na vida, você não obtém o que merece, mas o que negocia” [20] amplia a importância e a abrangência da negociação como habilidade essencial para que alcancemos o sucesso e a felicidade, atributos necessários para uma vida plena. Segundo Karrass, diferenças representam áreas legítimas de possíveis conflitos, que podem ser administrados se as partes decidirem alinhar seus interesses e necessidades.


			Para superar as várias situações do dia a dia nas quais são expressas opiniões, crenças ou percepções diferentes nós precisamos negociar. Negociar constitui a perspectiva de obter benefício maior do que aquilo que possuímos, e/ou de reduzir ou evitar uma perda, uma “dor” ou punição.
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