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Resumo: O artigo visa analisar a importancia das negociagdes no ambiente de trabalho e
projetos num contexto moderno, apresentar um referencial tedérico com algumas das etapas
envolvidas, além de elucidar a importancia da comunicagao para resolver conflitos, demonstrar
a necessidade de que todo o processo deve ser conduzido com um comportamento ético. A
comunicagdo ¢ parte fundamental no processo para sanar conflitos, sejam eles entre
colaboradores ou clientes. Espera-se que as praticas estratégicas para negociagdo e conflito,
sejam praticadas através de um reforgo ético, trazendo resultados positivos nas organizagoes,
convertendo-se em fonte de lucro, produzindo um ambiente corporativo mais saudavel e de boa
convivéncia para as empresas. O estudo abordado tem como objetivo fundamental a amplia¢ao
dos conhecimentos sobre os processos de negociacdo e resolucdo de conflitos no ambiente de
trabalho e projetos, bem como ressaltar a importancia que o tema tem para as empresas.
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Conflict management in the workplace and projects

Abstract: The article aims to analyze the importance of negotiations in the work environment
and projects in a modern context, presenting a theoretical framework with some of the stages
involved, in addition to elucidating the importance of communication in resolving conflicts,
demonstrating the need to the need for the whole process to be conducted with ethical behavior.
ethical behavior. Communication is a fundamental part of the process of resolving conflicts,
whether between employees or customers. It is hoped that strategic practices for

negotiation and conflict are practiced through ethical reinforcement, bringing positive results
to positive results in organizations, becoming a source of profit, producing a healthier corporate
environment and good coexistence for companies. The study fundamental objective is to
broaden knowledge about the processes of negotiation and processes of negotiation and conflict
resolution in the workplace and in projects, as well as highlighting the importance of the subject
for companies.
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Introducao:

E importante que toda negocia¢io e comunicagio entre as partes seja clara, objetiva e
ndo violenta, rendendo bons frutos no ambiente de trabalho e projetos. De acordo com Weiss
[1], “para negociar com maior eficicia, ¢ necessario se afastar da abordagem combativa e de
concessoes e se aproximar de um enfoque mais cooperativo” (p.14).

Como a negociagdo ¢ um processo interpessoal, ¢ necessario estar preparado para atingir

os objetivos pré-determinados, conhecer as demandas da outra parte ou o grupo que ira
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negociar. Atualmente, para os lideres e executivos, ter alguém na firma com habilidades de
negociacdo refinadas, tornam-se importantissimas e necessarias para a competi¢ao cotidiana.
Segundo Thompson [3], “as principais razdes pelas quais se justificam a importancia dessas
habilidades sdo: A natureza dindmica dos negocios; a interpendéncia dos colaboradores nas
organizagdes; a concorréncia; a era da informagao e a globalizagao” (p.359).

E pretendido com a construgdo deste artigo, auxiliar quem busca orientagdo para
gerenciar processos de negociagdo e conflitos da maneira mais ética e eficiente possivel,
ressaltando etapas e objetivos, abordando aspectos fundamentais e comunicacao adequada.
Objetivos: O objetivo do artigo ¢ demonstrar a importancia do processo de negociacio e a
gestdo de conflitos para as empresas, identificar a importancia da comunicagdo numa
negociacdo, conhecer etapas eficazes de estratégia que devem ser utilizadas durante a conducao
da negociacdo, bem como conhecer meios para solucionar os conflitos que atrapalham a
produtividade e a convivéncia entre os colaboradores e que minam a produtividade diaria, além
de fazer uma analise da ética que deve ser estabelecida e respeitada nas negociagdes.
Metodologia

O tipo de investigagdo adotado foi a pesquisa bibliografica e os meios necessarios para
a formulagdo do artigo partiram de materiais publicados, documentos disponiveis ¢ um livro da
escola de negdcios de Harvard escrito por Jeff Weiss. A anélise do estudo tem uma estrutura de
base descritiva, e os estudos deram respaldo e suporte para o presente artigo, o qual tem como
objetivo a ampliagdo dos conhecimentos sobre os processos de negociacdo, resolucdo de
conflitos, comunicagao ¢ ética.

Desenvolvimento

A arte de negociar ¢ transformar uma conversa potencialmente conflituosa em uma
solugdo benéfica para ambas partes. Segundo Weiss [1], “negociar € uma situagdo em que duas
partes, com motivacdes e objetivos em geral competitivos, chegam a um acordo que satisfaca
ambas” (p.11).

Lidar com situagdes delicadas e extrair o melhor delas € que ird otimizar resultados,
aprimorar técnicas para administrar conflitos e pensamento criativo para alcangar decisdes
mutuamente benéficas, identificando o que estd em pauta na discussdo, superar expectativas em
relagdo a outra pessoa que se esta negociando, conhecer o processo de preparagdo pré-
negociagao, atentar-se ao ato de como iniciar a conversagao durante a negociagao, selecionar o

tom de voz adequado, apresentar solu¢des que fagam sentido para ambas partes, lidar com suas
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emocdes na mesa de negociagdo, controlar a mente para torna-la sua melhor aliada, restaurar a
comunica¢do quando a mesma for perdida devido ao excesso de conflito, perceber quando se
deve abandonar a negociag¢ao, como aprender com a propria negociacao e evoluir a partir das
experiéncias vividas, sdo fases nao podem passar despercebidas pelo negociador e que se forem
negligenciados, alteram drasticamente os resultados da negociagao.

A convivéncia entre seres humanos e a diversidade de opinides geram desgaste e
divergéncias, logo, resolver embates antes que se transformem em algo maior se faz necessario.
Porque ndo utilizar algumas técnicas de negociagcao? Neste aspecto, segundo Fisher et al.[2],
existem trés variaveis que influenciam uma negociagao: o poder, o tempo ¢ a informagao, sendo
importante ter pelo menos duas das trés variaveis para efetivar a negociagdo. A informacao ¢
fundamental, pois garante certo tipo de vantagem durante a conversa, o tempo € um recurso
precioso, que quando desperdigado, ndo ¢ passivo de recuperagdo, o poder, refere-se a quem
tem o poder de decidir, se ¢ apenas o negociador, ou se hd algum superior definindo as
estratégias que devem ser seguidas e quais as metas que devem ser alcangadas. Ao negociar, ¢
necessario atentar-se a trés etapas, segundo Fisher et al.[2]:

a) Andlise: o objetivo ¢ diagnosticar a situagdo, obter informagdes, organizar e ponderar
sobre elas. Deve-se separar os problemas pessoais, identificar os interesses das partes
envolvidas e verificar os critérios para chegar a um acordo;

b) Planejamento: criam-se ideias e decide-se o que fazer, verificando como lidar com os
problemas, quais os interesses € objetivos, como gerar op¢des adicionais e de que forma
definir os critérios para decisdo.

c) Discussdo: as partes se comunicam entre si para definir um possivel acordo.

O negociador tem que saber o que deseja antes de ir & mesa de negociacdo, pois uma
negociacdo sem objetivos e parametros pré-definidos ndo rendera bons frutos. O sucesso esté
na auséncia de sentimentos, apenas na boa comunicagao, separar o comportamento da emogao
¢ fundamental. O negociador precisa ter cautela com erros que nao devem ser cometidos, como,
se ver tomado por um ego inflado deixando de ouvir a outra parte, ndo fazer o maximo de
perguntas possiveis para descobrir todos os interesses da outra parte. Outro erro € sacrificar
seus proprios interesses para preservar o relacionamento com a outra parte, logo, ¢ valido
entender as motivacdes e posicoes pretendidas, caso contrario ndo sera capaz de achar um

acordo que atenda as os interesses de ambas partes. Usar sua melhor alternativa como Unica
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medida de sucesso ¢ inadmissivel, descubra opcdes e atente-se as que lhe atendam melhor
evitando que acabe aceitando ofertas baixas demais. Outro erro ¢ comprometer-se
prematuramente no processo de negociagdo, € ao precipitar-se € concordar com a sugestao
prematura, limitara a criatividade, seja paciente e aguarde para descobrir opgdes melhores.

Durante uma negociagdo, quase sempre o conflito tornar-se-4 uma verdade inegavel,
pois, nem todas as partes acabam concordando com as propostas que lhe sao feitas. O conflito
¢ normal para os que convivem numa sociedade, sempre estamos refutando ou contestando
alguma afirmagdo ou proposta. Os negociadores de ambas partes devem fazer o maximo para
minimizar conflitos durante qualquer reunido, evitar divergéncias, intolerdncias e
inflexibilidades. As divergéncias sdo a fonte que mais se originam os conflitos, quando uma das
partes envolvidas na negociacdo ndo abre mdo de certas posi¢des, geram situagdes tensas e
discussoes severas que dificultam a resolugao. Quando o acordo se torna impossivel, todos os
lados saem perdendo, portanto, € necessario encarar os conflitos recorrentes, deixar as emogoes
e 0 ego de lado e lidar com o stress na sala de negociagdo. O aconselhamento dado por Weiss
[1] € que “se descubra o motivo subjacente, podem ser prazos ndo cumpridos, ou promessas
quebradas, falta de preparacao, comentarios ou comportamentos desrespeitosos, ameacas feitas
no passado, manipulagdo de verdades”.

Os conflitos sdo comuns nas organizagdes, ou as partes se enfrentam, ou as partes
cooperam, resumidamente, o conflito € o ponto de partida para o inicio de qualquer negociagao,
e o esperado ¢ que deste conflito, surja um acordo benéfico para ambas partes e que nenhum
lado saia prejudicado ou ferido emocionalmente, muito menos financeiramente.

Para concluir o desenvolvimento do artigo, a €tica esta intrinsecamente envolvida com
os principios culturais, familiares e ambientais no qual o ser humano esta inserido e exposto,
pode ser moldada através da postura filosofica adotada, ideologias, religido e vivencias de vida
que incrementam a parte comportamental do sujeito. Durante o processo de negociacdo, ambas
partes devem selar um compromisso positivo que se pautara por comportamentos €ticos € a
confianca deve ser mutua entre as partes nao podendo ser violada.

No ambiente empresarial, as questdes éticas relacionam-se com o grau de honestidade
que o negociador deve ter em sua relagdo com a outra parte. Utilizagdes de taticas consideradas
pouco éticas podem ter como consequéncia pontos positivos e negativos, dependera de como
serd utilizada e de que forma negociadores e terceiros julguem a situacao. Podem-se relacionar

como taticas de negocios duvidosas; representar incorretamente uma posicao a outra parte; blefe
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(falsas ameagas ou promessas); falsificagdo através de informagdes erradas ou incorretas,
fazendo com que a outra parte tenha conclusdes erradas.

O ideal ¢ que as pessoas se baseiem em fazer o que ¢ certo, sem trapagas, mentiras ou
conluios, tudo que ¢ feito de forma ilegal, cedo ou tarde ¢ descoberto. Quanto mais uma pessoa
utiliza meios ilicitos ou estratégias negativas que culminam prejuizo ao proximo, mais sera
julgada como uma pessoa tendenciosa, que ndo age com verdade e que ndo possui ética,
resultando num ser humano sem credibilidade.

Resultados e Discussiao

A pesquisa bibliografica apontou que os bons negociadores sdo aqueles que possuem
habilidade de negociar e que se preparam, sao eximios comunicadores, utilizam padrdes éticos
para conduzir os negdcios. No meio corporativo, as capacidades dos negociadores sdo
consideradas cada vez mais um atrativo diferencial e um elemento de sucesso. Informacao ¢
um fator chave para obter vantagem durante a negociagdo, portanto conhecer os interesses do
adversario ¢ importante. A negociacdo ¢ algo incorporado na vida de todas as pessoas e esta
presente nas pautas do dia a dia. A implanta¢do de uma conduta ética dentro das organizagdes
podera contribuir com excelentes resultados, ndo sé no campo social como também no
financeiro, proporcionando resultados superiores aos esperados e prestigio para a firma. A
pesquisa bibliografica respalda a fundamentacdo e a importancia da resolugao de conflitos
através da comunicagao, devendo ser constante, efetiva e nao violenta.

Consideracoes Finais

Com a pesquisa bibliografica, conclui-se que cada vez mais os processos de negociacao
e resolugdo de conflitos estio presentes no meio corporativo, no ambito pessoal e social. E
necessario estudar e atualizar-se sobre o assunto. Praticar a arte de negociar e resolver
problemas faz se necessario para prosperar na sociedade moderna.

O artigo teve como enfoque principal, realizar uma analise sobre a importancia das
negociagoes, resolu¢ao de conflitos, comunicagdo e padrdes éticos para 0 meio corporativo e
social. Com o estudo, foi possivel concluir que a negociagao executada de forma ética constroi
pontes e traz beneficios para ambas partes além de um relacionamento duradouro e solido. O
negociador deve assimilar as estratégias de negociacdo, e percorrer as etapas envolvidas com
gestdo emocional e capacidade técnica. Quanto aos conflitos, quando a comunicagdo ¢
assertiva, o conflito deixa de ser uma situacdo desconfortavel e transforma-se em solugao

criativa e cooperativa rapidamente. J4 as questdes éticas nas organizacdes t€m que ser exaltadas,
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além de gerarem lucros, geram empatia, interatividade e sustentabilidade social, além do

prestigio e a “’boa fama”, solidificando cada vez mais o nome da organizacao.
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