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A essência do sucesso dessas interações reside num pressuposto 
importantíssimo: comportarmo-nos não como nos sentimos, mas 
sermos capazes de interagir de forma assertiva, simpática e eficaz. 

O foco numa interação negocial só pode ser: a utiliza-
ção de todas as nossas habilidades e competências, 
no sentido de garantirmos os resultados desejados.

A máxima “quando um não quer dois não brigam” depende, muitas 
vezes, do talento que temos para criar um ambiente e um foco inte-
rativo adequado junto dos diversos interlocutores, capaz de gerar 
uma partilha real de interesses, rumo ao encontro dos resultados 
desejados ….

Negociar é interagir
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Saber interagir é saber conduzir as mensagens 
para o caminho do sucesso!

O poder da dinamização de interações negociais positivas e da 
“versatilidade mental” reside dentro de cada um de nós. Isso po-
de-nos ajudar a obter os resultados que precisamos dos outros, 
mesmo quando eles estão no seu pior. Essa capacidade compor-
tamental é uma ferramenta poderosa. Quando o comportamento 
dos outros não é o adequado porque essencialmente não estão 
“disponíveis” para focarem a interação connosco nos benefícios 
dessa interação positiva, só há um caminho: responder com matu-
ridade emocional.
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Para esses momentos precisamos de dicas simples:

Em primeiro lugar devemos tomar consciência de um aspeto ful-
cral: Estamos a viver momentos de muita incerteza. O “mood” geral 
está afetado! O contexto é favorável à pressão, à desconfiança, à 
reatividade e à tensão. Os Negociadores são, diariamente, “conta-
minados” com uma avalanche de notícias que não são positivas. 

Especula-se por tudo por tudo e por nada. O acesso fácil a informa-
ção potência este facto. Este contexto negativo torna-se num fator 
causal e “natural” da tensão acrescida que se vive na atualidade. 
A incerteza passou a dominar as nossas vidas de uma forma ines-
perada! A “embalagem” das negociações e das interações entre 
negociadores tem rótulos novos e menos simpáticos!

Como é evidente: há uma oportunidade clara para os 
que souberem perceber este fenómeno e o souberem 
utilizar a seu favor!
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Falei de “embalagem” negocial porque quero despertar em todos 
vós uma primeira dose de Urticária Mental©. 

Como está a sua “embalagem” negocial? Olhando-se ao espe-
lho que vê? Um profissional que parece um chato ou um profissio-
nal com um ar confiante, determinado, com aparência enérgica e 
com uma “rotulagem” interessante?  

Comprava o que vê em si?

• Analise-se. Ouça-se quando interage com os outros. Como es-
tão as “embalagens” das suas mensagens”? Iguais ao costume? 
Já está a fazer algo para contrariar o pessimismo e a tensão genera-
lizados? Já eliminou das “especificações técnicas” do seu discur-
so frases ditas no condicional e no imperativo? Recorre habitual-
mente ao “mas”? Possui um tom de voz simpático e potencialmente 
simpático? Sabe sorrir? Tem brilho nos olhos? Sabe o significado 
da frase: “é dando que se recebe”? Sabe argumentar e evidenciar 
benefícios (valor acrescentado)? Conhece o poder mágico da ges-
tão dos silêncios?

Lembre-se de que se TUDO 
tem um preço, TUDO deve
oferecer VALOR...



8João Catalão www.vitaminacatalao.com

Táticas para Otimizar as Interações Negociais

• Um facto: você não pode mudar os outros, mas pode fazer 
evoluir o seu estilo, de forma a tirar partido dos benefícios des-
sa adaptação comportamental.

• Defendo a ideia de que o “drive” de uma Negociação não é 
chegar a acordo, mas sim satisfazer interesses! 
Se pensarmos desta forma, tudo muda! Se a interação entre as par-
tes estiver focada na satisfação de interesses, mais facilmente se 
encontrarão espaços de convergência. Entendimento não é sinóni-
mo de acordo, é uma tática negocial de fecho. 

A habilidade está em saber o que a outra parte mais valoriza e como 
satisfazê-lo. Sem informação não há espaço para isso, e para obter 
informação (partilha de interesses) é fundamental existir interação 
positiva. 

Não esqueça: o maior facilitador para a conclusão com sucesso 
das Negociações está na capacidade de obter informação so-
bre os interesses da outra parte e trabalhar a melhor forma para 
os satisfazer, obtendo contrapartidas para si.
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• Nas interações negociais é funda-
mental ter presente este facto cien-
tífico: a emoção precede a ação. 

Vivemos na época dos emonegócios. 
No entanto, temos uma tendência “na-
tural” para apenas racionalizar as nos-
sas interações negociais, esquecendo 
a outra vertente. 

Esse facto prejudica claramente as 
nossas atitudes e estas condicionam, 
naturalmente, os nossos comporta-
mentos! 

O comportamento é um 
método - não um resultado. 

Discernir sobre o resultado desejado 
do comportamento dos outros, é fun-
damental para atingirmos sucesso nas 
negociações.
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• Referir o negativo promove tensões! Foque-se no “sim”, mesmo 
quando vai dizer “não”. Saiba fazê-lo com naturalidade. Um exem-
plo: Pedem-lhe condições para fechar um negócio que você não 
pode aceitar. Claro que cada caso é um caso e, por muito que eu 
gostasse de o fazer, não é possível transmitir-lhe a solução “mágica”. 

O meu objetivo é simplesmente despertar o seu interesse para 
adotar uma dinâmica positiva nas suas interações comerciais, inde-
pendentemente das situações e do contexto. Na situação exposta 
pode reagir por exemplo da seguinte forma: “compreendo a sua 
proposta e respeito-a”, ou “agradeço a forma objetiva como apre-
senta aquilo que pretende obter”. 

Lembre-se que dificilmente alguém vai convergir consigo se iniciar 
os seus argumentos pela negativa. O objetivo inicial é criar “espa-
ço” para poder avançar.

 
Exemplos que utilizo: 
“Falemos agora de contrapartidas. Que pretende proporcionar-
-nos para concluirmos esta negociação de acordo com aquilo que 
deseja obter?” Ou: “Vou preparar a minha proposta de acordo com 
as suas pretensões, transmitindo-lhe com a mesma objetividade as 
nossas expectativas”, ou ainda: “Em contextos diferentes do atual, 
estou certo que teria melhores condições para poder aceitar, na to-
talidade ou parcialmente, aquilo que me solicita. Posso sugerir que 
façamos em conjunto a análise de cada um dos aspetos que estão 
em cima da mesa?”
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Acredito que o pior que pode acontecer numa 
negociação são as atitudes “incendiárias”, onde 
não existem propósitos construtivos. Não alinhe 
nesse jogo! 

Faça a diferença e experimente os resultados da 
sua atitude!

• Qualquer moeda possui duas faces. Você e o seu interlocutor 
são iguais! Há sempre a face que se vê e a outra que não se vê! 
Considere sempre o outro lado da moeda: da sua e do outro. O ser 
humano reage naturalmente, e principalmente, em função daquilo 
que vê e daquilo que sente! Nas negociações temos tendência para 
nos deixarmos condicionar pelas experiências anteriores e pelos 
estereótipos! Tendencialmente deixamo-nos tentar pelos “juízos 
de valor” e isso é mau! Condiciona a nossa mente para vermos e 
escutarmos o não visto e o não ouvido, reduz a nossa atenção 
para o detalhe, o que, por si só, inibe desde logo a nossa capacida-
de criativa. Lembre-se que é humano “vermos” como justificáveis 
os comportamentos que nos agradam, e considerarmos como não 
justificados os comportamentos que não nos agradam. Talento é 
também conseguirmos modelar os nossos comportamentos em 
função daquilo que realmente foca as duas partes na procura de 
soluções e que nos permite a ambos aproximarmo-nos dos resul-
tados desejados.
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• Um facto: não é possível agradar a todos! Esta realidade requer 
da parte dos negociadores uma versatilidade de comportamentos 
capazes de proporcionarem um estilo de interação positiva, adap-
tado ao maior número possível de situações. Quem olha para cima 
só vê o tecto ou o céu! Quem olha para baixo, só vê o chão! Quem 
olha para a frente, pode ver o sucesso!

• Foque-se nos seis E’s da interação negocial (seus e da outra 
parte):
Estilo; Entusiasmo; Energia, Empatia; Expectativas e Envolvi-
mento.

• Pense positivo! Não se auto-limite! 
O poder de interagir com eficácia, também está disponível para si. 
Comece por acreditar nisso!

Quem diz, não faz! Quem fala, pensa! Quem interage, vence!

A melhor “SORTE”,
é mesmo

não depender dela”...


