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Objetivo| orientar para a resolucdo de impasses numa negociagao.
Palavras-chave | negociagdo, conflito.

Tempo estimado| 7 minutos

Contornando iImpasses
na negociacao

Ernesto Berg
Sociélogo e Administrador,
po6s-graduado em Administracao

Vocé vai ler:

» Os impasses sao comuns durante uma
negociacao.

» Dicas praticas e faceis para contornar o
impasse.

» A importancia de ceder diante de um
impasse.

Um dos momentos mais dificeis da negociagéo é quando
ocorrem impasses. Um dos lados, ou ambos, ndo arredam pé
de seus interesses e o didlogo emperra. Eis algumas acoes
eficazes para contornar impasses.

Deixe para depois o assunto conflitante

Sugira deixar para mais tarde o objeto do impasse e prossiga
com um outro tépico que seja pouco conflitante.
Posteriormente, sera mais facil voltar a abordar o assunto
polémico, porque as concordancias em outros itens dissolvem
em grande parte discordancias anteriores. A pausa também é
atil quando ambos os lados estao irredutiveis ou a reunido
comeca andar em circulos.



Enfatize as concordancias

Havendo divergéncias, enfatize as concordancias ja ocorridas.
Aponte os itens ja acertados e demonstre claramente a sua
crenca de que o item que esta sendo debatido certamente
também tera um acordo satisfatoério.

Deixe uma saida honrosa

Se 0 seu oponente tiver feito pé firme numa determinada
questao e estiver evidentemente errado, vocé estara obrigado
a superar o problema, deixando uma porta aberta para que
ele possa escapar e mudar de opiniao sem se ver
constrangido. Chamamos isso de "saida honrosa", pois vocé o
estara salvando dos erros da prépria légica dele.

Use fatos e dados concretos

Eventualmente poderéao surgir divergéncias quanto a dados e
fatos apresentados por vocé, pois o oponente tem outros
dados que contradizem sua afirmacéo. Nesse caso, é
importante demonstrar ao interlocutor de que a sua fonte de
informacgéo é de absoluta confiabilidade, mostrando
documentos e nUmeros que comprovem a veracidade da sua
afirmacao.

Ofereca uma vantagem inicial

Ocorrendo um obstaculo logo no principio, é valido, muitas
vezes, oferecer uma vantagem inicial a outra parte, como
alguma facilidade ou um prazo mais acessivel, para
demonstrar a sua boa vontade em chegar a um acordo
satisfatério para ambos.

Evite logo no inicio posi¢cdes enfaticas

Quando for colocar um ponto de vista, evite comecar a falar
tomando uma posicao (sim, ndo, a favor, contra etc.). Procure
citar fatos, seguir a sequéncia de raciocinio légico. Assim, o
outro podera entender o caminho que vocé usou para chegar
a determinada concluséo.

No meu lugar o que vocé faria?

Quando ficar sem ag¢éo, diante de um problema
aparentemente sem saida, pergunte a outra parte: "O que
vocé faria em meu lugar?" O oponente revelara os seus reais
interesses, e na maioria das vezes, ele passara a trabalhar
com vocé na solugédo do impasse.
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Fontes confiaveis sdo
preferencialmente
aquelas de
reconhecimento
publico, que ndo
estao ligadas a
nenhuma das partes
da negociacdo e ndo
tem qualquer
interesse no
resultado.

L_embre-se:

“,

v Dé oportunidade ao seu oponente
concordando em parte com ele.

v Para dar peso aos seus argumentos,
apresente dados confiaveis.

v/ Deixe para tomar uma decisdo quando seu
oponente ja tiver acompanhado seu
raciocinio.

vy

E vocé... 7 5

+ De que forma se prepara para enfrentar
conflitos numa negociagéo? J

< Que tipo de impasse costuma enfrentar
no seu grupo de trabalho?

« O que faz diante de um conflito sem
solugao aparente?
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