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MEI HOR

Prezado Leitor

Diferente do que muita gente pensa, a “Negociacao” esta presente
em nossas vidas muito mais do que se imagina. Negociamos todos
os dias, com nossa (0) companheira (0), com nossos filhos, com
nossos amigos, com nossos Clientes internos ou externos, com
nossos colaboradores. Vocé esta feliz com sua vida pessoal ou pro-
fissional? Gostaria de ganhar um pouco mais de dinheiro? Gostaria
de atingir suas metas com maior facilidade? Gostaria que seu chefe
ou seus colegas te reconhecessem melhor? Gostaria que seus Cola-
boradores comprassem suas ideias? Ja pensou que estas questoes
podem ter respostas na forma que vocé negocia? Ja pensou de que
maneira vocé estrutura sua argumentacao? Como expde suas
ideias? Apresento neste e-book algumas habilidades e caracteristi-
cas presente no perfil dos melhores negociadores. Espero que ao ler
vocé encontre algumas oportunidades de melhorias e aproveite a
mensagem para refletir seu jeito de negociar. Espero que goste e

boa leitura.
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MEI HOR

FALANDO EM PODER..

Poder é um termo que se originou a partir do latim possum, que significa
“ser capaz de”, e € uma palavra que pode ser aplicada em diversas definicoes
e areas. Segundo a sociologia, poder é a habilidade de impor a sua vontade
sobre os outros, e existem diversos tipos de poder, entre eles o poder social,
o poder econdmico e o poder politico. Em Negociacdo, apenas o conheci-
mento ndo basta, € preciso de algumas habilidades fundamentais, como por
exemplo, a capacidade de planejar, o conhecimento de causa sobre o que se
esta negociando, a capacidade de ser disciplinado, a criatividade. Deve ser
um elemento bastante presente, o raciocinio logico e rapido, a personalida-
de atraente e é claro, o poder de convencer o interlocutor. Para alguns nego-
ciadores natos, algumas dessas habilidades acima citadas, afloram de ma-
neira espontanea, sem esforco algum, e quanto mais se pratica, melhor sera
seu desempenho. Para outros negociadores que nao tem o privilégio do
dom, & necessario muito planejamento, disciplina e treino. Na arte de nego-
ciar, estes atributos tornam-se armas de ataque e escudos de protecao. Por

isso um negociador de respeito deve saber manusea-los com maestria.
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MEI HOR

POTENCIALIZANDO O PODER

a) O Negociador conhece em detalhes sobre o que vai ser negociado,
se 0 negociador desconhece o produto, o servico ou o assunto que esta em
questao, seu poder sera minimo.

b) O Negociador sabe controlar suas emocgdes, a falta de controle das
emocoes, interfere diretamente no resultado da negociacdo. Quanto mais
desequilibrado for o negociador, piores serao seus resultados. Nossas emo-
cOes, sao expressas pelo nosso comportamento e a forma que nos compor-
tamos com relacdo as emocgdes dos outros, pode influenciar significativa-
mente nossa comunicacao nas relacbes de negociacao. Diferentes autores
relacionam as emocoes positivas a comportamentos cooperativos que facili-
tam as negociacdes cooperativas que maximizam os ganhos as duas partes
e estimulam o relacionamento futuro, abrindo portas para novos negocios e
novos ganhos. Ainda, as emogdes positivas, facilitam o transito das informa-
¢Oes durante o dialogo de negociacao e auxiliam na construcao da confian-
ca entre os negociadores tao necessaria para uma relacdo ganha-ganha. Ja
as emocoes negativas tem impacto negativo sobre a construcao do resulta-
do dos negociadores. Estas emocdes negativas sao expressadas ha argu-
mentacao, parecem ameagas e rejeicdes ou um comportamento de disputa,
que deixa os interlocutores em situacdes incomodas e lembram uma relacao
ganha-perde. Sdo emog¢des que nao favorecem o relacionamento futuro.

@ gabbiconsultorias.com



MEI HOR

POTENCIALIZANDO O PODER

c) O Negociador sabe a hora certa de escutar e falar. Se voceé fosse igno-
rado, como se sentiria? Frustrante né? Entdo, pense nisso, € muito desele-
gante nao dar a devida atencao ao que o interlocutor esta falando. Mesmo
presente, transmitimos a mensagem que estamos longe, desinteressados
pelo assunto ou pela argumentacao que a outra pessoa esta tentando nos
comunicar. Por isso, quando estiver negociando mostre-se um bom ouvinte
e para tal, olhe

nos olhos de quem esta comunicando, os olhos sao as janelas da alma. Fique
de frente para a pessoa que fala ao fazer isto vocé demonstra que esta inte-
ressado no ela tem a lhe dizer. Preste atencao interprete a mensagem exis-
tente na fala, evite os cochichos, evite celulares para que néo lhe roubem a
atencdo. Nao interrompa quem estiver falando, ao interrompé-lo vocé de-
monstra que sé aquilo que vocé fala € que tem importancia. Nao leve para a
conversa a sua bola de cristal para adivinhar o raciocinio de quem esta falan-
do, tentar adivinhar sua fala podera deixa-lo irritado contigo. Fale com o
corpo, emita sinais de que vocé esta entendendo a mensagem da conversa
e que esta se interessando por ela, evite ficar parado com cara estampada,
pois o interlocutor interpretara sua mensagem corporal. Aprenda a interpre-
tar a linguagem corporal do interlocutor, pois muito da mensagem sera emi-
tida pela linguagem nao verbal, ao aprender a ler as expressoes corporais,
identificara as mensagens das entrelinhas do dialogo da negociacao.
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MEI HOR

POTENCIALIZANDQO O PODER

d) O Negociador é Flexivel. Uma personalidade atraente deixa a vida mais
doce. Flexibilidade nao significa mudar de opinido a cada momento, mas sim
respeitar a opiniao do interlocutor sem ofendé-lo no momento de defender
suas ideias. Nao é o que falamos para defender nossos ideais, mas sim,
como falamos.

e) O Negociador é Positivo e Cordial. Muitas pessoas passam a maior
parte do tempo reclamando, uma hora € a chuva, outra hora é o sol, pare de
reclamar e ndo dé atencao a aqueles que passam reclamando. Nao se colo-
que no lugar de vitima, assuma o controle de sua vida, se vocé estiver numa
situac@o que te desagrada, a culpa € sua. Nao deixe que problemas do coti-
diano terminem com seu humor o dia inteiro, o transito, a falta de bateria no
celular, a queda de sinal da internet ndo pode terminar com vocé. Quando

estiver deprimido, faca algo, ocupe-se, mente vazia oficina do mal.
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MEI HOR

(IN) COMPETENCIA

Competéncia quer dizer capacidade, habilidade técnica, conhecimento do
assunto em questao. Para que o negociador possa desenvolver o dialogo
com maestria, ele deve dominar integralmente as questoes relacionadas ao
produto ou servico que esta em negociacao. Quando o Cliente procura
alguém para atendé-lo sobre determinado assunto, sua expectativa é de
gue esta pessoa seja especialista neste assunto, por isso o procurou. Um
grande percentual da falta de resultado efetivo nas negociacdes encontra
suas respostas na deficiéncia de conhecimento de causa do que se esta ne-
gociando. Sem competéncia no assunto, o negociador ficara sem argumen-
tos de vendas com capacidade de convencer o outro negociador. O conhe-
cimento técnico do produto ou servico em questao abastece de forma subs-
tancial o negociador, transformado este conhecimento em beneficios con-
sistentes com capacidade de convencimento. A competéncia de manejar o
processo de negociacao, usando seu conhecimento de causa, transforman-
do caracteristicas em beneficios, permitira que o negociador encontre o en-
caixe estratégico entre as partes, 0 encaixe entre as necessidades e as solu-
¢oes da negociacao, o resultado disso sera a construcao de uma relacao

solida, com as duas partes ganhando o0 maximo possivel.
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MEI HOR

O QUE E COMO FALAR

Sao muitos os elementos da nossa comunicacao, nossa imagem, nossa ma-
neira de vestir, nossa maneira de andar, as cores que usamos, porem,
quando abrimos boca é que coroamos nosso esteredtipo. Quando falamas,
é como se abrissemos nossa embalagem, pois de nada adianta termos uma
excelente embalagem e quando a abrirmos entregamos a certeza de que o
conteudo ndo vale a pena. Se isso acontecer, toda a boa impressao causada
no inicio vai por agua abaixo. Durante uma negociacao, o principio € o
mesmo, de nada adianta causar uma primeira boa impressao, se quando o
negociador abrir a boca pra falar do assunto em questao, ele nao souber o
que falar. Para evitar esse desastre, faca leituras, participe de treinamentos,
estude muito sobre o que vocé negocia. Tudo isso vai abastecer seu cérebro
de argumentos sobre o que interessa na hora do diadlogo da negociacao.
Quando precisar de mais informacdes, use perguntas abertas, aguelas que
comegam com O que, quando, onde, por que, como, as perguntas abertas,
permitem que o negociador descubra novas informagoes que ainda nao
foram reveladas. Depois, procure uma linguagem que o outro negociador
entenda, evite girias, prontincias mal feitas, portugués inadequado. Fique
atento com qual geracao vocé esta negociando, as geracoes X, Y e Z, tem ca-
racteristicas diferentes e precisara fazer uso de linguagens diferentes e ferra-
mentas de comunicacao para cada uma delas.

@ gabbiconsultorias.com



MEI HOR

ESCUTAR MAIS DO QUE FALAR

Vocé é um bom ouvinte? Faga um teste com vocé, escolha algumas pessoas
de sua confianga e peca para que ela Ihes deem uma nota entre zero para
um péssimo ouvinte e cinco para um bom ouvinte. Depois de colher as in-
formacoes sinceras, faca sua média. Essa humildade de saber se vocé &€ um
bom ouvinte, sob o ponto de vista das pessoas que te rodeiam é uma das
melhores maneiras de comecar. O que vocé ganha em ser um bom ouvinte?
Bom, bons ouvintes inspiram maior confianca, bons ouvintes inspiram maior
credibilidade, bons ouvintes demonstram mais respeito, bons ouvintes inspi-
ram sabedoria e 0 que mais importante € que estas inspiracoes sao percebi-
das na mente das pessoas que se relacionam com ouvinte. Se um dos
negociadores conseguir despertar estes sentimentos no outro negociador, o
coloca numa situacao confortavel e com maior poder de convencimento.
Ser um bom ouvinte pode ser treinado, existe algumas técnicas que podem
melhorar seu desempenho de ouvinte, como parafrasear, por exemplo, isto
é, usar o texto original do interlocutor pescando algumas palavras importan-
tes e colocando-as em sua fala. Outra dica é sintetizar, construir pequenos
resumos sobre o que esta sendo dito, assim sera melhor de checar a com-
preensdao do tema. Verifique a validade de sua percepcao, teste junto a
quem esta falando se sua interpretacdo do assunto realmente significa
aquilo que ele esta querendo dizer.

@ gabbiconsultorias.com



MFEI HOR

TENHA ABERTURA DE ESPIRITO

O conceito de negociacao esta em constante evolugado, negociacao de alto

Impacto, negociacao complexa, mas com o passar do tempo e com a evolu-
cao destas teorias, observa-se que cada vez mais chega se a aproximacao
real das pessoas envolvidas, ou melhor, da atencdo as pessoas. O que real-
mente deixa o negociador feliz durante um processo de negociacao? O que
faz o0 negociador escolher entre uma ou outra das op¢des que tem? Ao ana-
lisarmos estas questdes envolvidas entorno da satisfacao e do por que das
escolhas que o negociador faz, encontraremos uma resposta, o interesse
sincero nas pessoas, ou no interlocutor. Invista um tempo precioso para vocé
entender que as coisas mais importantes desse mundo sao as pessoas, isso
significa dizer que o que vem em primeiro lugar € o bem estar das pessoas,

quando consequir interpretar isso, tera sua abertura de espirito.
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MEI HOR

SEJA UM BOM COMUNICADOR

Varios negociadores conhecem profundamente sobre o que se esta nego-
ciando, tem alto conhecimento técnico de causa, mas ndo conseguem trans-
mitir sua mensagem ao interlocutor, por ndo dominarem algumas questoes
basilares da comunicacao. Como por exemplo, a gesticulacao, o tom de voz
e respiracao, postura corporal, o semblante adequado etc. Outro aspecto
importante para que o negociador seja um bom comunicador é a clareza da
mensagem que se quer transmitir, ou seja, 0 que exatamente esta querendo
transmitir? Qual o objetivo da mensagem que esta transmitindo? A mensa-
gem que tem valor é aquela que consegue captar o interlocutor, por tanto,
conte-a de forma interessante, com vocabulario interessante e que capte a
atencao do outro negociador. Leia o interlocutor a todo o momento, inter-
prete suas reacoes e mude sua forma de comunicar cada vez que interpretar

iInadequada as reagdes que acabou de ler no seu interlocutor.
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MEI HOR

ANALISE E JULGAMENTO

Para que boas decisdes sejam tomadas, a leitura do ambiente de negocia-
cao deve ser feita com propriedade, por isso o conhecimento dos fatos, o
conhecimento técnico a contextualizacao é de vital importancia. A capacida-
de de leitura ambiental do negociador esta diretamente ligada ao modelo
mental que foi construido e estruturado durante as experiéncias vividas ao
longo de sua historia. Ainda, seus paradigmas foram construidos atraves da
forma como vé o mundo. Estas questdes influenciam diretamente na forma
como recebe e interpreta as informagdes. Por isso, € importante que o nego-
ciador identifique em seu interlocutor os modelos mentais presente e suas
barreiras que impedem o avango da negociacao. A capacidade de analise
virou uma competéncia importante, pois, através dela € possivel dissociar e
transformar problemas complexos em problemas menores. Com isso € pos-
sivel aplicar métodos e desenvolver formas de solucoes dos problemas e

construir uma boa negociagao ganha.
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MEI HOR

O PODER DA DECISAO

Decidir faz parte de nossa vida. Todos os dias decidimos algo, ou por isso ou
por aquilo, algumas coisas sao de facil decisdo outras sao decisdes mais difi-
ceis, mas que precisam ser decididas mesmo assim. Para que as decisoes du-
rante uma negociacao sejam assertivas, alguns passos podem ser tomados,
como por exemplo, a reflexdo sobre a decisao que ira tomar, quais as conse-
guéncias da alternativa que estas escolhendo, de preferencia, escreva num
papel a alternativa escolhida e suas consequéncias assim tera maior visibili-
dade da decisao. Identifique o problema na negociacao e visualize as opcoes
para soluciona-lo. Relina ou pesquise 0 maximo de informagdes possiveis
em torno do problema identificado, isso vai ajudar a decidir por fatos. Con-
trole sua impulsividade, ndo decida nada baseado em emogdes, como uma
discussao momentanea, por exemplo, uma situacao de estresse ou pressao
pode te empurrar para uma decisao menos favoravel. O medo e a insegu-
ranca podem aparecer no coracao de qualquer um, a diferenca esta em
como voceé vai lidar com eles, controle o medo de decidir e decida. Cada de-
cisao € uma oportunidade, o negociador precisa entender a oportunidade e

aproveita-la. Quando tiver que decidir, decida.
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MEI HOR

CAPACIDADE DE ADAPTACAO

Temos duas certezas na vida uma que vamos morrer s6 ndao sabemos
guando e nem como, a outra € que as coisas mudam. Com relacées as mu-
dangas, podemos fazer de conta que nao existem e fugir delas, ignora-las ou
ainda tolera-las, mas a melhor decisdo ainda é a adaptacao da melhor ma-
neira possivel. Nas negociacdes, encontramos a mesma situacao, quando
menos se espera estamos dentro de um dialogo de negécio diferente do
gue estavamos esperando e nossa capacidade de mapear o ambiente, de
identificar a situacao e de nos adaptarmos a ela, permitira que nos conecte-
mos mais rapido com nosso interlocutor. O negociador tem capacidade de
adaptacao quando, primeiramente entende que o mundo esta em constan-
te mudanca e prepara-se para enfrenta-las da melhor forma, segundo
guando consegue identificar a mudanca no ambiente de negociacao e ao
inves de critica-las procura entende-las e adaptar-se a elas. Cada negociacao
pode ter um ambiente, um clima, um negociador diferente, com necessida-
de de linguagem verbal e corporal para cada uma delas. Se o negociador
criar o seu padrao unico de negociacdo podera nao conseguir 0 encaixe es-
tratégico com o interlocutor, por isso, a capacidade de adaptar-se a cada

ambiente potencializa o nivel de eficiéncia do negociador.
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MFEI HOR

SEJA PACIE E TOLER ANTE

(E AGORA AGUAR DE O DESENVOLVIMENTO DE UMA HISTORIA)

A vida do mundo contemporaneo nos impée um ritmo frenético de ativida-
des, e esta situacao nos tira do equilibrio e faz parecer que o mundo gira
com maior velocidade. Um dos pecados capitais do negociador € a pressa,
muitas vezes causado por metas irrealistas ou necessidade de logo fechar o
acordo. Vocé atée fecha com um resultado digamos, razoavel, mas poderia
torna-lo otimo nao fosse a impaciéncia que na realidade atropela o processo
e elimina possibilidades de uma relacéo ganha ganha. Estando com um
bom planejamento vocé torna o processo mais produtivo e nao necessita
ser refem da impaciéncia. Esse € o motivo que durante um dialogo de nego-
clacao possamos estar presente de corpo, porém nossa mente podera estar
em outro lugar, por isso paciéncia e tolerancia para que a negociacao se de-
senvolva em seu ritmo e amadureca para o0 comum acordo. O interromper

da historia pode colocar a perder uma boa negociacao.
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MEI HOR

AUTOMOTIVACAO

Motivacao é o impulso que faz com que as pessoas ajam para atingir seus
objetivos. Para fechar um bom acordo, necessariamente o negociador preci-
sa ser capaz de motivar o interlocutor a aceitar sua proposta. Motivacao é in-
dividual: pessoas sao diferentes e se motivam por razdes diferentes. Qual-
quer tentativa de padronizar situacdes motivacionais tende a ter um sucesso
relativo, pois cada um enxergara a situacdo de forma diferente e interpretara
os objetivos dentro de seus valores, suas necessidades e seus interesses. Mo-
tivacdo esta sempre ligada ao futuro: todos nds estamos constantemente in-
vestindo no futuro. Afinal, se ndo fosse assim, o que levaria alguem a fazer
sacrificios destinando parte de seu tempo e de seu dinheiro em cursos, ou 0
gue o levaria o aceitar situacdes desconfortaveis agora, esperando que no
futuro as coisas se resolvam? O fato € que a motivacao esta sempre ligada

ao conceito de um futuro melhor.
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MELHOR

CORAGEM PAR A DEFINIR
OBJETIVOS E ASSUMIR. RISCOS

Napoleon Hill conta que 3% da populacdo detém 90 % de toda riqueza de
todo o mundo e que isto acontece porque somente 3% tem seu Objetivo
Principal Bem definido e tem por escrito suas metas. Ele diz tambem que se
dividissemos todo o dinheiro do mundo em partes iguais em 10 anos os
90% voltariam para os 3% da populacao. Os leitores ja devem ter adivinhado
por que. Eles tém claros seus desejos, por escrito, datas para conquistar e seu
planejamento estratégico. Numa negociacao € importante ter clareza dos
objetivos a serem alcancados e com essa clareza, assumir o risco de optar

por querer alcanca-los.
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MEI HOR

SEJA ESTAVEL E AUTOCONHANTE

Durante a negociacao demonstrar seguranca, controle, equilibrio é funda-
mental para a construcao de um bom resultado. O interlocutor autoconfian-
te transmite serenidade. Uma pessoa que tem uma autoconfianca baixa ou
diminuida, tem falta de auto crenca, geralmente causada por um sentimento
de incerteza sobre qualquer coisa. Negociadores com baixa autoconfianca
menosprezam a sua capacidade sobre o que sdo capazes de fazer, assumem
a culpa, mesmo quando nao é culpa sua, sdo excessivamente timidas e re-
servadas, sdo excessivamente criticas de si mesmo, por exemplo, os perfec-
cionistas e neuroticos, ficam presos aos resultados negativos e as “falhas” do
passado, excessiva preocupacao com os possiveis resultados negativos e de
fracasso. Mesmo que eles nao tenham se manifestado ainda, tém uma atitu-
de temerosa e efeitos adversos para a maioria das situacoes. Fazem muitas
coisas para agradar aos outros. Para aumentar a sua autoconfianca trabalhe

estes aspectos:
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MEI HOR

DICAS IMPORTANTES

 Forma de vestir: Vista-se de forma adequada para as situacoes, imagem
apresentavel, clara e que se encaixe na forma como se expressa € movimen-
ta.

« Linguagem corporal: Caminhar com confianga, colocar o tom de voz firme
e com ritmos adequados, ser calmo e composto, cabeca erguida, ter uma
boa postura, sorrir.

« Técnicas mentais: Pensamento positivo, visualizacao de resultados/cena-
rios positivos, focando os seus pontos fortes e nao os fracos.

» Auto verbalizacoes: Ter cuidado na forma como fala consigo mesmo, usar
afirmacoes e frases orientadoras e encaminhadas para a solucao do proble-
ma. Dizer palavras motivadoras e de incentivo a si mesmo.

» Técnicas complementares: Ouvir musica animada, ler, ver e ouvir matérias
de inspiracao. Estas acdes sao eficazes, porque dao-lhe o impulso necessario
para pouco a pouco ir implementando habitos (expressoes, verbalizacoes,
tom de voz, raciocinio, postura) que irao construir numa base solida a sua
autoconfianca. No entanto, os efeitos nao sao imediatos, vocé precisa lem-
brar-se repetidamente e praticar de forma consciente até que se torne numa
atitude e forma de estar solidificada/condicionada.

@& gabbiconsultorias.com



MEI HOR

SEJA CONHAVEL

Numa negociacao, o negociador ser confiavel é de fundamental importancia
para que o interlocutor seja convencido de que esta fazendo um bom nego-
cio e com um profissional que honrara com tudo o que esta se comprome-
tendo. Mas como despertar este sentimento? Apresento alguns elementos
gue devem estar presente no dialogo de negociacao para que o negociador
demonstre confiabilidade:

a. Objetivos claros, colocados com franqueza, de forma simples e direta;

b. CondicOes, propostas de forma especifica, consistente e equilibrada;

c. A transparéncia de informacoes;

d. Os receios e incOmodos expostos de forma direta, sem rodeios;

e. A auséncia de retoricas e shows performaticos que objetivam impressionar;
f. A paciéncia e o efetivo empenho da mutua compreensao;

g. A demanda por termos formais, de confidencialidade, bem como protoco-
los intermediarios que antecedam a documentacao ou o acordo definitivo;

h. O cuidado com as tratativas e os termos contratuais. Em um cenario de
stress maximo, é so o que sera considerado (ja na presenca de advogados

constituidos, naturalmente);
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MEI HOR

SEJA CONFIAVEL

i. O esclarecimento e a atencao aos detalhes, sem nenhum constrangimento
em expor eventuais desconhecimentos;

J. O empenho em esclarecer duvidas, por mais simples e aparentemente in-
significantes;

k. A disciplina em cumprir com os passos prometidos ao longo do processo
de negociacao, tais como: envio de minutas contratuais, modelos esquema-
ticos explicativos;

exposicoes estruturadas; e-mails elucidativos e telefonemas;

. A auséncia de mudancas bruscas e conceituais, nédo demandadas ou nego-
ciadas;

m. A coeréncia mantida ao longo do processo, mantendo os vinculos com as
bases da negociacao, seus parametros e modelos;

n. A presenca e participacao direta dos principais tomadores de decisao;

0. A manutencao da racionalidade e a contencao de demonstracoes essen-
cialmente emocionais;

p. O bom trato, ao longo de todo o processo, mesmo nos momentos mais
estressantes;

g. O rigor e o cuidado para que todas as tratativas e proposicoes naveguem
sempre dentro da margem da legalidade, evitando movimentos suspeitos
ou irregulares.
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MELHOR

TENHA CREDIBILIDADE

Diversos negociadores perdem sua credibilidade quando em uma negociacao

poem foco em seu produto e ndo na solucao que o interlocutor precisa. A credibi-
lidade é transparente quando o negociador esta sinceramente interessado no
problema em questao e busca a solucao para tal problema. Por tanto, nunca ofe-
reca numa negociacao o seu produto, mas sim a solucao que o interlocutor esta

procurando. Essa € a chave da questao para a credibilidade da negociacao.
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MEI HOR

BOA NEGOCIACAO

Quando vocé esta negociando, preste atencao na danca das demandas.
Promessas e concessdes sdo préprios da negociacdo. E facil distrair-se e
perder de vista o que realmente importa na negociacao. Por isso mante-
nha-se concentrado. Separe as pessoas do problema para explorar os in-
teresses e criar solu¢des ganha-ganha. Para construir relagdes duradouras,
encontre solu¢ées mutuas, de tal forma que ambos os negociadores ter-
minem a negociacao convencidos de terem conseguido o melhor acordo
possivel. Seja Consciente que o aumento do seu poder e lideranca na ne-
gociacao é diretamente proporcional ao desenvolvimento de uma boa al-
ternativa de solucdao da necessidade. Nunca negocie sem ter outras
opcoes. Construa sua melhor opcao em caso de nao acordo, pois se for
vital para vocé fechar o negocio, perdera a capacidade de dizer ndo. Agora
que voce ja sabe como pode negociar, encare melhor as suas demandas
diarias, sejam elas pessoais ou profissionais, ndo tem mais desculpas, faca

melhor, melhore seus resultados, construa seus sonhos, e seja muito feliz.

Grande Abraco
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Conheca as caracteristicas presentes no
Perfil dos MELHORES NEGOCIADORES
e compare-as com as suas.

Ronie Elton Gabbi
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