@e V SINGEP
( g Simpdsio Internacional de Gestao de Projetos, Inovacao e Sustentabilidade
. n International Symposium on Project Management, Innovation and Sustainability

I133M; 2377 - B302

Estilos de negociacio predominantes nos profissionais de cinco
farmacias da cidade de Getulio Vargas/RS

ITAMAR DOS SANTOS BELLINI
IDEAU — Instituto de Desenvolvimento Educacional do Alto Uruguai.
itamar_bellini@hotmail.com

GIOVANA RAZZIA
IDEAU — Instituto de Desenvolvimento Educacional do Alto Uruguai.
gi_razzia@hotmail.com

MARCOS PAULO DELLANI
IDEAU - Instituto de Desenvolvimento Educacional do Alto Uruguai.
enfermagem@ideau.com.br

JULIANO BAVARESCO
IDEAU — Instituto de Desenvolvimento Educacional do Alto Uruguai.
juliano.bavaresco@hotmail.com



V SINGEP

Simpdsio Internacional de Gestao de Projetos, Inovacao e Sustentabilidade
International Symposium on Project Management, Innovation and Sustainability

ISSN: 2317 - 8302

ESTILOS DE NEGOCIACAO PREDOMINANTES NOS PROFISSIONAIS DE
CINCO FARMACIAS DA CIDADE DE GETULIO VARGAS/RS

Resumo

A negociacdo é um fato presente em diversas situacbes do cotidiano, onde tendo o
conhecimento do estilo de negociagdo das partes envolvidas, pode servir de base para as
decisbes a serem tomadas. Esta pesquisa tem como finalidade identificar o estilo de
negociacdo predominante em colaboradores de cinco farmécias da cidade de Getulio
Vargas/RS e propor sugestdes de melhorias as empresas. Constitui-se de uma pesquisa
exploratdria, com a aplicagdo de questionarios, utilizando o modelo proposto por Wanderley
(1998) para identificar os estilos comportamental presentes nestes profissionais. O estilo
predominante nos colaboradores envolvidos na pesquisa é o catalisador, totalizando 42%, o
qual possui como caracteristicas comportamentais ser um perfil otimista, entusiasta,
empreendedor, persuasivo, emotivo e confiante, voltado para idéias e pessoas. Cada estilo de
negociacdo possui caracteristicas proprias de comportamento, as quais influenciam
diretamente na maneira de realizar negdcios. Saber identificar qual o estilo predominante nas
partes envolvidas no processo de negociacdo pode ser um fator decisivo para 0 sucesso ou
fracasso da negociacdo. Pois a partir disso, podem-se prever possiveis atitudes ou reacdes
frente a negociacao.

Palavras-chave: Estilos. Negociacdo. Sugestfes de melhorias.

Abstract

In recent years as a result of globalization, the environment of the organizations has become
increasingly more complex, challenging and competitive, where there is constant search for
behavioral understanding of people. Negotiation is a fact present in many everyday situations
where having knowledge of the trading style of the parties involved, base can be used for
decisions to be taken. This research aims to identify the predominant style of trading on
employees five pharmacies in the city of Getulio Vargas / RS and propose suggestions for
improvements companies. It consists of an exploratory research, with questionnaires, using
the model proposed by Wanderley (1998) to identify behavioral styles present in these
professionals. The predominant style on employees involved in the research is the catalyst,
totaling 42%, which has as behavioral characteristics be an optimist profile, enthusiastic,
enterprising, persuasive, emotive, confident, focused on ideas and people. Each trading style
has its own characteristics of behavior, which directly influence the way of doing business. To
identify which predominant style in the parties involved in the negotiation process can be a
decisive factor in the success or failure of the negotiation. For from that, one can predict
possible attitudes or reactions forward to trading.

Keywords: Styles. Negotiation. Improvements suggestions.
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1 INTRODUCAO

No ambiente que estamos presenciando, com turbuléncias, economia oscilando a
todo 0 momento, as organizagdes e empresas precisao ser flexiveis e se adaptar ao mercado.
Assim necessitam de um entendimento global do contexto em que vive, aperfeicoando as
relagOes entre as varias partes envolvidas.

Olhando esse contexto para se tornar mais competitivas as organizacfes necessitam
alem de agilidade para adaptarem-se as mudancas, precisam ainda valorizar os talentos
humanos, buscando motivacéo, participacdo e lideranca de seus funcionarios. Desta forma
comprometendo o funcionaria a fazer e atingir suas metas.

A prética da negociacdo € uma atividade bastante presente no dia-a-dia das pessoas.
Muitas vezes ha processos de negociacdo que nem sdo percebidos pelas partes envolvidas.
Martinelli e Almeida (2006 p. 21) citam como exemplo a negociacdo entre uma crianca
pequena ou um bebé, ao chorar para poder mamar. Desta forma, ambas as partes atingem o
ponto de satisfacdo, uma vez que seus desejos foram atendidos.

O termo negociar — processo onde ha um envolvimento de duas ou mais pessoas, as
quais tentam chegar a um acordo, que satisfaca ambas as partes — tem sido fonte de muitas
discussbes. N&o se caracterizando somente como um assunto do ambito empresarial, devido
ao aumento do numero de ocasifes que requerem negociacao.

Saber negociar tornou-se uma caracteristica essencial, uma vez que as estruturas, 0s
processos e a cultura das organizacdes sdo modificados em conseqiiéncia das mudancas
decorridas da globalizagdo. Para que se possa ter um bom desempenho na negociacao, torna-
se evidente a necessidade de conhecer mais profundamente o comportamento de um
negociador, saber como este toma suas decisGes e principalmente como se comporta sob
fortes tensbes. (HIRATA, 2007).

Ao longo de um processo de negociacdo, é importante também saber como a outra
parte negocia. Os estilos de negociacdo sdo habilidades e caracteristicas comportamentais que
influenciam nesse processo. A partir da identificacdo do estilo de presente na outra parte,
pode-se prever o rumo da mesma.

Conhecer o perfil psicoldégico dos envolvidos nas negociacdes pode ser um
diferencial nas estratégias de vendas e na ampliacdo de mercados. Percebe-se que 0 sucesso
depende nédo apenas da selecdo adequada de um perfil para a negociagdo, mas, em grande
parte, de como os negociadores sabem interagir com perfis diferentes do seu.

Observa-se que no ramo das farmécias ocorrem diversas negociacdes, tanto na
relacdo de venda entre os atendentes e clientes, mas também entre colaboradores e
subordinados, a partir desta definiu-se 0 segmento a ser estudado nesta pesquisa. Tendo como
objetivo identificar os estilos de negociacdo predominantes em colaboradores de cinco
farmacias da cidade de Getulio Vargas/RS.

Sabendo o perfil do funcionario que trabalha nessas organizagdes podemos prever
futuras acdes para melhorar as deficiéncias que podem aparecer no desenvolvimento das
atividades no dia a dia. Abre uma lacuna para futuros estudos nesta area, pois quando falamos
em pessoas temos muito a estudar.

2 Referencial Tedrico

O tema negociagdo tem sido cada vez mais discutido nas organizacdes devido ao
surgimento de situagcdes que requerem esta pratica. Saber negociar € atualmente, uma das
habilidades fundamentais para alcangar o sucesso profissional ou pessoal de qualquer
individuo.
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2.1 Negociagéo

As definicBes para 0 conceito de negociacdo sao diferentes e a0 mesmo tempo se
completam, alguns autores consideram a negociacdo face a face, enfatizam que existe um
consenso em obter algo em troca (IPIRANGA et al., 2014). Existem diversas defini¢es para
0 termo negociacdo, variando de acordo com o consentimento de cada autor. Para Sparks
(1992, p. 11) “negociacdo € uma tentativa de chegar a um acordo em alguma questao sobre a
qual discutem duas ou mais partes”. Segundo Ipiranga (2014) a incerteza sobre possibilidades
de solucBes, a emergéncia que aconteca as decisdes, um leque de conflitos e outros tantos
tipos entremeiam os mais diversos conflitos, dessa forma exige-se que as negociagdes sejam
tratadas de forma processuais assim facilitando o acordo consensual.

A negociacdo segue um carater processual e se classifica em trés fases principais: a
pré- negociacao, a negociacao e a pos- negociacdo (KERSTEN; NORONHA, 1999).

José Augusto Wanderley define negociacgdo dizendo que “negociagdo é o processo de
alcancar objetivos por meio de um acordo nas situacdes em que existam conflitos, isto e,
divergéncias e antagonismos, de interesses, idéias e posi¢des” (WANDERLEY, 1998, p. 21).
Este, afirma ainda que “Onde quer que haja interesses opostos, conflitos ou divergéncias, ha
espaco para negociacao” (1998, p.17). Algumas negocia¢des podem ser simples e rapidas,
outras podem ser mais complexas e exigirem mais tempo.

Para Acuff,

Negociar significa persuadir, ao invés de usar a forca bruta. Além do
mais, negociar quer dizer que o outro lado sentir-se-a satisfeito com o
resultado da negociagdo. Como tal, a negociagdo é um repertério de
comportamentos que inclui comunicacdo, venda, marketing,
psicologia, sociologia, firmeza e administracdo de conflitos.
Sobretudo, significa ter uma nitida compreensdo das nossas proprias

motivagdes e das do outro lado. (ACUFF, 1998, p.28)

Conforme Branddo, Spinola e Duzert (2010, p. 7) o modo mais eficiente de se
conseguir algo desejado é a negociacdo. Quando ha alternativas — que envolvem a propria
pessoa ou terceiros — a serem escolhidas, pode-se negociar. Sparks complementa ainda
afirmando que “as negociagdes implicam caracteristicamente em uma troca de dar e receber
entre o negociador e o oponente” (1992 p. 18).

Segundo Rahim (2002) os estilos sdo identificados por envolver praticas de
receptividade, da troca de informacg6es, pela procura de alternativas para a resolucdo dos
problemas. Todos negociam, é o que afirmam Bazerman e Neale (1998, p.17) negocia¢do ndo
é algo que ocorre somente entre um vendedor e um comprador, ela é usada todos os dias, seja
para resolver diferencas ou distribuir recursos. E ocorrem entre todos os tipos de pessoas,
entidades — empresas, e nacoes.

Segundo Sebastido de Almeida Junior (2005), o processo de negociacéo diferencia-se
de um processo industrial devido a este estar sujeito a definicbes das partes envolvidas e
sofrer interferéncias de outras pessoas e instituicoes.

De acordo com Martinelli e Almeida, em uma negocia¢do, deve-se buscar um
relacionamento que possa ser duradouro, que leve a novas negociagbes no futuro e que
melhore ou mantenha, o contato entre as partes envolvidas (MARTINELLI E ALMEIDA,
2009, p.3).

2.2 Estilos de negociagao

Cada pessoa possui um estilo proprio para negociar, por isso ndo se pode afirmar
qual é o melhor estilo de negociacao. Pois cada negociacgao exige atitudes diferentes conforme
cada negociador. Conforme Martinelli; de Almeida (2006) independente dos papeis de

Anais do V SINGEP — Sao Paulo — SP — Brasil — 20, 21 e 22/11/2016 3



@o V SINGEP
( ) Simpdsio Internacional de Gestao de Projetos, Inovacao e Sustentabilidade
N ﬁ International Symposium on Project Management, Innovation and Sustainability
ISSN: 2317 - 8302
negociacao assumidos é fundamental criar comunicacéo clara e eficiente e que coopere com a
situacdo, assim potencializando a capacidade de superar 0s impasses.

Para Wanderley (1998), entender comportamentos para poder negociar dependendo
do outro negociador faz muita diferenca, e se conhece o proprio estilo e respeitar o do outro
leva vantagem para poder negociar e pode trabalhar as forgas e fraquezas garantindo o éxito.

Segundo Pessoa (2008) “ndo existe um conceito Unico para estilos de negociagao,
visto que cada pessoa detém um estilo predominante de negociar”. Cada estilo de negociagdo
corresponde as caracteristicas comportamentais predominantes na personalidade de cada
individuo. Existem varios estilos de negociacdo, que s&o classificados de acordo com cada
autor. No quadro a seguir, estdo algumas classificacdes utilizadas pelos autores Sparks (1992),
Marcondes (1993) e Wanderley (1998) referente aos estilos de negociacao.

Autor Estilos de Negociacao
Sparks (1992) Restritivo Ardiloso Amigavel Confrontador -
Marcondes (1993) Afirmacdo Persuaséo Ligacéo Atracdo Destencéo
Wanderley (1998) Catalisador Apoiador Analitico Controlador -

Quadrol: Estilos de negociacdo conforme cada autor;
Fonte: Os autores.

2.2.1 Classificagdo de Sparks

A abordagem dos estilos de negociacdo feita por Sparks é baseada no modelo de
personalidade de Carl Jung. Para Sparks (1992) os negociadores podem prever as agdes da
parte do o oponente reconhecendo o estilo de negociacdo presente no mesmo. EXistem quatro
estilos primarios, baseados em suposicdes. Que sdo criados a partir dos impulsos:

Controle: o impulso para dominar e governar 0s outros; a crenca na
correcdo da rivalidade direta desenfreada.

Desconsideracdo: o impulso para rebaixar outros; a crenca de que a
tolerancia passiva e a extrema atenc¢ao sdo da mais alta importancia.
Deferéncia: o impulso para deixar outros assumirem o comando; a
crenga de que o desinteresse ou a paciéncia tem o mais alto valor.
Confianca: o impulso para incluir outros como parceiros de trabalho; a
crenca de que é o melhor € a colaboragdo (SPARKS, 1992, p. 155-
156).
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Sparks (1992) afirma ainda que essas forgas se misturam e produzem quatro estilos
oponentes. Que podem ser definidos como:

+ Controle
/ N\

/ .. Confron- .""\
/ " / ] A
/ Restritivo tador

* Desconsideragio
|
|

\\

+ Confianga

+ Deferéncia

Figural: Estilos de negociacdo de acordo com Sparks, 1992.
Fonte: Os autores.

Estilo restritivo: conforme Sparks (1992), este estilo s6 aceita resultados aceitaveis
sdo a obtencdo de uma vitdria ou um ganho. N&o sdo cooperativos, sendo assim, precisam ser
forcados para se chegar a um acordo.

Estilo ardiloso: este estilo representa uma fonte de aborrecimentos, tem a ideia de
que as pessoas nao podem ser influenciadas pelas outras, além disso, fazem o que lhes der na
cabeca, por isso devem ser mantidos a distancia.

Estilo amigavel: de acordo Sparks (1992), os negociadores deste estilo séo
cooperativos, simpaticos, estes tém como principal objetivo manter o relacionamento com o
negociador.

Estilo confrontador: o negociador com este estilo tem como opinido que as pessoas
irdo colaborar ao invés de obstruir. S80 muito competitivos, apreciam contestar as questdes,
tem mais interesse em negocia¢des que contenham riscos, inovacoes e desafios.

2.2.2 Classificacdo de Marcondes

Para Marcondes, ndo existe comportamentos mAagicos que possam evitar a
polarizacdo das mensagens e classifica os estilos de negociacdo em cinco tipos:

Afirmacio Persuasio Ligacéo Atracio Destensio

Figura 2: Estilos de negociagdo conforme Marcondes, 1993.
Fonte: Os autores.
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Estilo Afirmacdo: € um negociador assertividade para alcancar seus objetivos, de
acordo com Marcondes (1993), este perfil possui comportamentos afirmativos, faz conhecer
seus desejos e expectativas. Algumas pessoas ndo se sentem bem ao utilizar este perfil, pois
para estas o estilo afirmacdo é uma agressdo ao outro.

Estilo Persuasdo: Marcondes (1993) caracteriza este estilo pelo uso de informacéo e
raciocinio, este tem comportamentos como apresentar propostas, fazer sugestdes e
argumentar, justificar.

Estilo Ligacdo: o uso da empatia caracteriza este estilo, Marcondes (1993) este tem
como comportamentos tipicos demonstrar apoio a 0s outros, pedem opinides e sugestdes,
procuram pontos de acordo, escutam com atencdo. Pode as vezes ser impaciente e egoista.

Estilo Atracdo: este estilo tem um conjunto de comportamentos que levam um
envolvimento do interlocutor. Conforme Marcondes (1993) tem como comportamentos
influenciar os outros a partir de seu préprio comportamento, reconhecer suas limitacdes e
erros, elevar a moral e enfatizar as qualidades do outro.

Estilo “Destensao”: ¢ um perfil que propde solucdes alternativas, de interesse para
ambas as partes, busca convergéncia. As vezes este estilo tende a ser desconfiado e irritado.

2.2.3 Classificacdo de Wanderley

Segundo Wanderley, as pessoas podem ser agrupadas em quatro estilos bésicos,
definidos a partir de pares de caracteristicas. O primeiro par € o dominante-condescendente e
0 segundo o formal-informal (1998, p.103). Assim sendo, algumas pessoas podem ser:

Dominantes, assertivas, incisivas, rapidas, diretas, dispostas a correr
mais riscos e se expor mais. Condescendentes, ponderadas, indiretas,
mais lentas e dispostas a correr menos riscos. Formais, ldgicas,
racionais, e mais centradas em si mesmas. Informais, emocionais,
mais voltadas para fora, para outras pessoas. (WANDERLEY, 1998,
p. 104).

Conforme Wanderley (1998, p. 105) “o que define a forma como o estilo serd
desenvolvido positiva ou negativamente, estd associado a fatores de sucesso e fracassos de
cada pessoa”, isso faz com que em cada pessoa exista a parte boa e a ma.

Estilo Catalisador: dominante — informal, conforme Wanderley (1998, p. 106), este
estilo tem como lado positivo ser “otimista, entusiasta, auto-estimulante, persuasivo, emotivo
e confiante, voltado para ideias e pessoas”. E agradavel, criativo, empreendedor, sabe atrair as
pessoas, tem uma personalidade animada e é persuasivo. O lado negativo deste perfil é que
este tende a exagerar as coisas nas suas afirmacGes, ndo cumpre o que promete, é dificil de
crer, superficial, impulsivo e traca metas irrealizaveis. Quando esta sobtensdo tende a falar
alto, se agitar e explode. Tem como necessidade o reconhecimento.

Estilo Apoiador: informal — condescendente este estilo quando desenvolvido para o
lado positivo de acordo com Wanderley (1998) é cordial, paciente, agradavel e moderado,
estes sabem ouvir, tem um bom relacionamento com quase todo mundo. Gosta de ajudar as
outras pessoas, ndo gosta de magoa-las e nem feri-las. E quando este perfil é desenvolvido
para o lado negativo, pode ser dissimulado, muitas vezes ndo diz 0 que pensa e tem
dificuldade em dizer ndo. Tem como principais necessidades o reconhecimento e a seguranca.

Estilo Analitico: formal — condescendente, estes buscam a perfeicdo, sdo precisos,
cuidadosos, caprichosos, sérios, organizados, quando desenvolvidos para o lado positivo, de
acordo com Wanderley (1998). Quando desenvolvidos para o lado negativo, sédo detalhistas,
evasivos, teimosos, macgantes. A principal necessidade deste estilo é a seguranca.
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Estilo Controlador: dominante — formal, segundo Wanderley (1998), este estilo tem
como lado positivo serem diretos, rapidos, objetivos, autoconfiantes, responsaveis, decididos,
eficientes, exigentes, assumem riscos e ddo mais importancia aos resultados. Como lado
negativo sdo intolerantes, prepotentes, arrogantes, impacientes, insensiveis, ndo se preocupam
nem um pouco com as pessoas, sdo curtos e grossos. A principal necessidade deste estilo é a

realizacao.

De acordo com Wanderley (1998), as caracteristicas comportamentais mais
relevantes de cada estilo podem ser demonstradas no quadro a seguir:

Caracteristicas e comportamento dos quatro estilos

Dimens6es Catalisador Apoiador Analitico Controlador
Necessidades Reconhecimento | Associacao Seguranga Realizagéo
dominantes
Metaprograma | Associador Extrovertido Dissociador Introvertido
principal
Gosta e valoriza | Ser notado | Atengéo que | Seguranga, Resultados,
(aproximacdo) | admirado e | recebe ser aceito | perfeicéo, cumprimento de

cumprimentos pelas pessoas, | corre¢ao e | metas,

que recebe sentir-se querido | maior garantia | eficiéncia e

controle
Néo gosta | Rotina e | Intolerancia, Imprevisto e | Falta de
(afastamento) detalhes impaciéncia e | risco objetividade e
falta de harmonia ineficiéncia
Temores Desprestigio Confronto e | Surpresa e | Perda de
(afastamento) conflitos embaragos dominio da
situacao

Para obter apoio | Persuade usa | Buscam Procura Confia na agéo
(convencer habilidades relacionamentos, | aprofundar o | e na eficiéncia
alguém) pessoais e novas | amizades e | conhecimento

idéias trabalho para o | sobre o assunto

grupo e especializa-se

Para Autodisciplina e | Autodeterminacdo | Ser mais rapido | Escutar 0S
desenvolver moderacgéo e determina metas | nas decisbes e | outros e ter mais
aspectos do corre mais | humildade

estimulo precisa
desenvolver

riscos

Quadro2: Caracteristicas relevantes de cada estilo.
Fonte: WANDERLEY, 1998, p. 108.

Para identificar o estilo de negociagédo presente em cada pessoa, Wanderley (1998),
utiliza um método onde para responder o questionario devem ser marcadas as alternativas que
vao de acordo com as caracteristicas proprias de cada um. Por exemplo: se a pessoa se
considera totalmente rapido e nada paciente, esta deve marcar 1 para rapido e 0 para paciente,

a soma de cada linha deve totalizar 1.

CARACTERISTICAS DO

CARACTERISTICAS DO
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COMPORTAMENTO DOMINANTE

COMPORTAMENTO CONDESENDENTE

Rapido

Paciente

Comepetitivo

N&o competitivo

Ostensivo

Reservado

Toma a iniciativa

Espera ser solicitado

Busca Evita

Ativo Reativo
Dominante Complacente
Forte Suave
Categorico Ponderado
Age Reflete

Quadro 3: Caracteristicas do comportamento dominante e condescendente.

Fonte: WANDERLEY, 1998, p. 110.

CARACTREISTICAS
COMPORTAMENTO FORMAL

DO

CARACTERISTICAS
COMPORTAMENTO INFORMAL

DO

Metddico Impulsivo
Retraido Descontraido
Autocontrolado Espontaneo
Distante Acessivel
Realista Sonhador

Dificil de conhecer

Facil de Conhecer

Voltado para si

Voltado para fora

Oculta sentimentos

Expressa sentimentos

Frio

Caloroso

Racional

Emocional

Quadro 4: Caracteristicas do comportamento formal e informal.

Fonte: WANDERLEY, 1998, p. 110.

Conforme Wanderley (1998), depois de respondidos os questionarios, deve-se somar
os valores, e passa-los para o quadro seguinte. O total de valores das caracteristicas
condescendente vao no eixo horizontal e o total de caracteristicas do comportamento informal
vao no eixo vertical. A partir dos valores, como diz Wanderley (1998 p. 111.) “tiram-se
perpendiculares a estes eixos e define-se o quadrante relativo ao estilo”. Como no exemplo

abaixo, onde o estilo é o catalisador.
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Figura 3: Exemplo de gréafico de perfil psicologico.
Fonte: WANDERLEY, 1998, p. 111.

De acordo com Wanderley (1998) em um processo de negociacgdo, a primeira coisa a
se fazer € identificar qual o estilo da pessoa com quem estamos negociando.

3 METODOGIA

Constitui-se de uma pesquisa exploratoria e bibliografica, de carater quantitativo e
qualitativo. Utilizou-se aplicacdo de 40 questionarios para o levantamento dos dados
conforme o modelo proposto por Wanderley (1998) para identificar os estilos presentes nos
colaboradores das cinco farmécias da cidade de Getulio Vargas/RS.

Para tabular os dados obtidos através dos questionarios, utilizou-se o exemplo de
gréfico, baseado no modelo de Wanderley, 1998, com adaptacdes onde o eixo A corresponde
as caracteristicas do comportamento condescendente/dominante e o eixo B corresponde as
caracteristicas do comportamento informal/formal. Onde conforme as repostas obtidas nas
questdes relacionadas a caracteristicas comportamentais préprias de cada um.
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Catalisador- Orientado para as idéias- B | Apoiador- Orientado para relacionamentos
inovacdo
Forcas: Criativo, empreendedor, estimulante, Forcas: Amavel, compreensivo, “joga para o time”,
persuasivo, divide informagdes relevantes 10 bom ouvinte e prestativo
Para obter apoio: Usam habilidades sociais, Para obter apoio: Faz amizade, trabalha para o
idéias novas, persuade 9 grupo, busca harmonia
Valoriza: Receber cumprimentos, elogios e Valoriza: Atencdo que recebe, ser aceito pelos
reconhecimento outros
Fraquezas: Superficial, exclusivista, ) Fraqueza: Evita conflito, finge, perde tempo, é
impulsivo, inconstante, dificil de crer “levado na conversa”, ineficiente
Sob tensdo: Fala alto e rapido, agita e explode 7 Sob tensdo: N&o se manifesta, finge concordar,
Precisa aprender: Autodisciplina e moderagédo 6 sabota
Precisa aprender: fixar metas e autodeterminagéo

Al 1] 2 | 3] 4] 5 6 | 7 ] 8 ] 9 J]1ww] A
Forcas: Decidido, eficaz, rapido, objetivo, 5 Forcas: Organizado, paciente, cuidadoso,
assume riscos controlado, serio
Para obter apoio: Confia na eficiéncia, em Para obter apoio: Especializa-se, matem-se bem
trabalho feito a tempo e a hora 7 informado, conhece bem o seu trabalho
Valoriza: Resultados e cumprimento de metas Valoriza: Seguranca e garantias
Fraquezas: Exigente, critico impaciente, 3 Fraquezas: Indeciso, teimoso, meticuloso,
insensivel, mandéo perfeccionista, procrastinador
Sob tenséo: Ameaga, impde, toma-se tiranico 2 Sob tenséo: Cala-se, retira-se, evita conflitos
Precisa aprender: Humildade e escutar os 1 Precisa aprender: tomar decisdes mais rapidas e
outros arriscar mais
Controlador- orientado para resultados B | Analitico- Orientado para procedimentos-

seguranca

Quadro 5: Classificagdo das caracteristicas e defini¢do do estilo.
Fonte: WANDERLEY, 1998. Adaptacéo pelo autor.

4 ANALISE DOS RESULTADOS

Ap0s a aplicagdo dos questionarios e da interpretacdo dos dados obtidos percebe-se
que o estilo catalisador é o predominante nos colaboradores envolvidos na pesquisa,
equivalendo-se 42% (17 colaboradores), seguido do estilo analitico 30% (12 colaboradores),
estilo controlador 18% (7 colaboradores) e do estilo apoiado 10% (4 colaboradores).

Cada estilo de negociacao possui caracteristicas proprias de comportamento, as quais
influenciam diretamente na maneira de realizar negdcios. Saber identificar qual o estilo
predominante nas partes envolvidas no processo de negociacdo pode ser um fator decisivo
para 0 sucesso ou fracasso da negociacdo. Pois a partir disso, podem-se prever possiveis
atitudes ou reacdes frente a negociacao.
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Graéfico 6: Estilo de negociacao.
Fonte: Os autores.

Com a aplicacdo do questionario e da utilizacdo do método de observacdo foi
possivel propor as empresas algumas melhorias, com a intencdo de favorecer tanto a empresa
guanto aos seus colaboradores. Sugeriram-se as empresas melhorias como o incentivo a
capacitacao dos funcionarios, implantacdo de metas de incentivo e de um plano de carreira.

5 CONSIDERACOES FINAIS

A negociacdo esta presente em diversas situacdes. Saber como a outra parte
envolvida negocia e conhecer os estilos de negociacdo possui grande influéncia no processo
de negociacdo. A partir da identificacdo do estilo de negociacdo da outra parte, pode-se prever
0 rumo deste processo.

No ramo das farmacias, como em qualquer outra atividade que envolva pessoas
existe a negociacdo, tanto na relacdo entre colaborador e clientes, mas também entre 0s
colaboradores e subordinados. A negociacdo € um fato relevante e de extrema importancia
para se chegar a acordos que sejam satisfatorios para ambas as partes envolvidas.

Pode-se concluir que o estilo catalisador € o predominante entre 0s pesquisados.
Possivelmente pelo fato deste estilo caracterizar-se a ter um perfil dominante e influenciador
das pessoas que estdo envolvidas no processo de negociacdo, por sua vez obtém maior
sucesso em suas negociagdes, o que resulta um melhor desempenho em relagdo a grande no
mercado.
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