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Método Harvard de Negociacio

"Método Harvard de negociacao” surgiu em 1981, no
livro "Como chegar ao Sim", de William Ury e Roger
Fisher. Trata-se de uma metodologia que ensina

como conduzir vendas e acordos que atendam aos
interesses de todos os envolvidos, a partir de 7
principios.
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Para entender o COMO CHEGARAO
funcionamento da p »
metodologia, € importante » ] | 'VI
entender o conceito de COIONEDOCHR GRS S AR ONESHES
negociagao. A

Ao contrario do que alguns vendedores acreditam,
negociacdo N3do se trata de realizar uma venda a
qualquer custo para o cliente. Nao se trata de ceder
as condicdes do cliente e nem "empurrar” um
produto. A negociacao, neste contexto, precisa ser
entendida como gerenciamento de interesses,
afinal, € nesse campo que o vendedor consegue
administrar os interesses do clientes e os interesses
da empresa, mediando e gerando vendas com ganho
para ambos os lados.
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Principios do Método
Harvard de Negociacio

O método Harvard de negociagao estd ancorado em

7 principios. Ao serem aplicados, o principal ganho

esperado € o beneficio mituo. Sdo eles:

@ Interesses

Para uma negociacao ter éxito, o primeiro elemento a se
considerar é explorar os interesses da outra parte. Se vocé
nao sabe o que uma pessoa quer e quais problemas quer
resolver, a venda se torna mais dificil.

.
. Nao é suficiente se ater as <
. informagoes inicialmente

. fornecidas. Busque ir além de

. entender a raiz dos interesses

. da pessoa e como sua solucao
contribui para isso.
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@ Opcoes

A partir dos interesses apreendidos na conversa, € hora de
acionar o segundo elemento do método: as opcgdes. Isso
envolve tudo aqui que vocé pode concordar ou esta aberto
a discutir dentro da negociagdao com a outra parte.

| :
@ Yma maneira de agregar valor L A

para ambas as partes é criar o o e e o o
opgdes que atendam aos e o o o o o e
interesses dos envolvidos na o e e e o e
negociagao. e o o o o o o

Acrescentar um brinde ou flexibilizar a forma de pagamento
podem ser formas de elevar o valor da sua oferta, sem
necessariamente conceder desconto - com isso, 0s
interesses dos dois lados sao preservados. Elabore uma lista
de opcdes que podem servir como "moedas de troca".
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Legitimidade

Uma forma eficaz de atribuir legitimidade as negociacoes, é
utilizar praticas de mercado. Se o mercado normalmente
opera de determinada maneira ou se € uma norma social
agir de certa forma, todos esses critérios sdo elementos que
justificam um comportamento. Ou, no caso, a escolha do
seu produto ou da sua marca.

Critérios de legitimidade podem incluir fatores como

marca, exclusividade, funcionalidades adicionais em relacao
a concorréncia, preco de mercado e afins.

Exemplo: ao vender um carro, a tabela Fipe e o estado de

conservagao do veiculo podem ser um bom exemplo de
legitimidade do preco ofertado. E ai, quais sdo os critérios de
legitimidade para a escolha da sua solugao?
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@ Relacionamento

Criar um bom relacionamento é fundamental para
vendedores e empresas que valorizam e buscam a
fidelizacao de seus clientes.

Seja genuino, demonstre empatia e empenho em acolher as
necessidades do seu cliente. Mostre como vocé pode, de
fato, ajuda-lo e vocé estara fortalecendo o relacionamento
com ele.

Ao buscar uma negociacao @

vantajosa apenas para vocé, pode
colocar em risco o relacionamento
de longo prazo, isso impacta
especialmente contratos ou
negociagoes recorrentes.

a Compromissos

Estabelecer compromissos € uma forma eficaz de avancar
na negociacao. Isso pode ser feito em varias etapas -
especialmente quando se trata de vendas mais complexas -
garantindo compromissos de antemao.
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Na primeira interagao com o cliente, esclareca as etapas do
processo até o fechamento do contrato, e ao final de cada
etapa, pergunte ao cliente qual o proximo passo que ele
enxerga com a sua empresa, nao "empurre” o cliente no
funil de vendas, firme pequenos compromissos em cada
etapa e deixe que ele mesmo percorra o processo, dando a
possibilidade de parar em algum momento, caso nao
entenda que faz sentido seguir. Estabelecer esses
compromissos faz com que vocé descarte um lead de forma
mais agil, pois receber um "nao" rapidamente é tao
importante quanto o "sim", fazendo com que vocé invista
energia nos leads que realmente fazem sentido.

\ 7

@ Alternativas fortes

Um dos maiores preditivos em uma boa negociacdo € o
quanto o seu produto é uma alternativa sélida. Se o cliente
tem varias alternativas, ele pode se dar ao luxo de escolher
o fornecedor que quiser ou, no minimo, elevar seu poder de
barganha.

Se vocé quer negociar melhor, é importante fortalecer as
suas alternativas para justificar a sua posicao na venda.



Seguindo o exemplo da venda de um carro, se um potencial
comprador fizesse uma oferta de 95% da tabela Fipe e vocé
tivesse outros interessados em comprar pelo valor ofertado,
poderia simplesmente informar que ndo consegue dar o
desconto, pois ja existem propostas com 100% do valor
pelo veiculo, que estd em 6timo estado de conservacao.

Em resumo, quem tem mais e o
alternativas, também tem maior

poder na negociacao.

@ Use o processo a seu favor

A maneira como negociamos, com quem falamos, qual a
ordem, a entonacdo e todos esses pequenos elementos de
comunicacao influenciam a maneira como uma negociagao
funciona e o seu desfecho. Identifique os elementos que
fazem parte do processo e busque usar isso a favor da
negociacao.

Em exemplo sdo as negociacdes que envolvem varios
influenciadores e decisores, envolver todos os stakeholders em

uma ordem logica e gradativa, focando o tema das reunides no que
realmente importa para cada um € fundamental para uma

negociacao bem sucedida.
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Torne-se um génio da negociacio

Max Bazerman, em seu livro "Negotiation Genius",
desenvolveu uma metodologia para ajudar pessoas a

se prepararem para negociar com eficacia. A

metodologia é composta por 5 passos:

Edge

>
GENIU

DEEPAK MALHOTRA
MAX H. BAZERMAN

Avalie o seu BATNA (Best
Alternative To a Negotiated
Agreement, ou, em portugués:
Melhor Alternativa ao Acordo

Negociado). e o o o o o

e o o o o o
Tenha em mente o que vocé fard se a e o o o o
negociagdo que estd na mesa terminar e o o o o o
sem um acordo. Para avaliar seu e o o o o
BATNA, siga estes 3 passos: e o o o o

e o o o o o

1. Identifique todas as opgdes
alternativas que vocé podera adotar
caso nao consiga chegar a um acordo;

2. Estime o valor associado a cada
alternativa;

3. Selecione a melhor alternativa;
este € o seu BATNA.
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Calcule o valor da suareserva.

O valor de reserva é o espaco que existe entre o valor
maximo que a outra parte esta interessada em pagar e o valor

minimo que vocé esta disposto a cobrar. Os valores que

oscilam neste intervalo devem ser considerados na hora de
negociar.

Avalie o BATNA da outra parte.

Tao importante quanto conhecer o seu
BATNA, é avaliar o da outra parte. Quanto
mais elevado o BATNA do cliente, maior é o
poder de barganha dele. Ou seja, se ele busca
um produto que vocé oferece, mas outros
concorrentes também oferecem,
possivelmente com ofertas melhores, o
BATNA dele é alto enquanto o seu é baixo.
Entender a posicao das duas partes diante da
negociacao te dara mais clareza e te ajudara a
medir a "elasticidade" adequada para
conduzir sua oferta.

DOV



Calcule o valor da reserva da outra parte.

O valor de reserva é o espago que existe

entre o valor maximo que a outra parte esta
interessada em pagar e o valor minimo que
vocé esta disposto a cobrar. Os valores que
oscilam neste intervalo devem ser
considerados na hora de negociar.

Avaliar a ZOPA.

O intervalo entre concessdes que comprador e vendedor

estdo dispostos a fazer durante a concessao em termos de
valor e condicées € chamado de ZOPA (Zone Of Possible
Agreement, ou Zona de Possivel Acordo).

E importante ter clareza para conseguir avaliar a ZOPA e,
assim, conduzir a negociacao de forma vantajosa para todos
os stakeholders.




Negociando na pratica

Planeje-se aplicando o mapa de negociacoes abaixo:

INTERESSES INTERESSES ASSUNTOS
Possiveis partes (faga um desenho Nossos interesses: Que assuntos precisam ser
de todos os possiveis discutidos para essa negociagao?

participantes)

Interesses da outra parte: 3.

LEGITIMIDADE ALTERNATIVAS PLANO B

O que faz com que as partes Quais sdo suas alternativas? (coisas De acordo com o BATNA quais
considerem os termos juntos? que poderia fazer caso saisse da variaveis de negociagao (moedas
negocia¢do sem um acordo) de troca) podemos usar?

Como vocé pode melhorar seu

BATNA? 1
Quais sao as possiveis alternativas
2. da outra parte?
2.
O que vocé pode fazer para
3. diminuir o BATNA da outra parte?
3.

1.Liste todas as possiveis partes interessadas na negociagdo (nomes, cargos, nivel de influéncia de cada um)

2.Liste os interesses da empresa que vocé representa e os interesses da outra parte

3.Liste todos os assuntos que precisam ser discutidos para que a negociagao seja bem sucedida, incluindo
informagdes de pesquisa prévia sobre a outra parte para criar rapport e perguntas de fechamentos de portas

para buscar compromissos.
4. Liste exemplos anteriores e padrées bem estabelecidos para que as duas partes considerem os termos justos
5.Analise suas alternativas e as alternativas da outra parte, mapeando o que vocé pode fazer para mudar as
alternativas da outra parte e elevar o seu poder na negociagao.
6.Plano B: liste as variaveis de negociagao (moedas de troca) que podemos usar.




Liste as possiveis moedas de troca que tenham alto e

baixo valor para o cliente, e aquelas com alto e baixo
valor para empresa que vocé representa.

+ valor para o cliente

+ valor para mim



