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Para a efetivagdo de uma negociagdo existe um processo a ser seguido, que sdo técnicas que auxiliam o
desempenho da negociacdo. E por isso, que surgem os elementos elencados pelas doutrinas, dentre os
diversos elementos, um em especial serd abordado, que € o relacionamento na negociagdo. A abordagem do
respectivo tema tem como objetivo, demonstrar como manter um bom relacionamento durante a negociagéo,
de modo a efetivad-la. O método de pesquisa utilizado é bibliografico, tendo como base o estudo dos
doutrinadores Rui Otavio Bernardes de Andrade, R. Marc Burbridge, Petrénico Calmon, que servem como
referéncia para a definicdo de conceitos e os contrastes de ideias e posicionamentos presentes em suas obras.
Durante anegociacdo, e até mesmo depois dela, é importante a manutengédo do relacionamento, vez que um
negociador pode influenciar a reputagdo do outro, em algum caso futuro. “O primeiro passo ¢ entender que
as negociagdes podem ser relativas a aspectos estratégicos, tacitos ou operacionais” (ANDRADE, 2007, p.5).
Dependendo da negociagdo o relacionando se torna mais importante que o objeto, pois o relacionamento
algumas das vezes se torna o proprio objeto. “Em muitos casos, quem dificulta as negociagdes sdo as
pessoas, e ndo a situagdo em si” (BURBRIDGE, 2007, p. 68), diante o exposto, se percebe que o foco da
negocia¢do ndo pode ser unicamente o objeto causador da situagdo, mas sim, as proprias pessoas que por
vezes ndo mantém um bom relacionamento e acabam prejudicando a negociacao. Existem caminhos praticos
a serem trilhados para alcangar um bom relacionamento na negocia¢do, como a busca de pontos comuns
entre as partes, pois através destes, serd facilitado a comunicacdo entre as partes; reconhecer que 0s
envolvidos sdo seres humanos, de forma a evitar atitudes desnecessarias e ofensivas; descobrir o aspecto
subjetivo do problema, pois em alguns casos uma pessoa € o problema do fato; manter como objetivo da
negociacdo o problema, vez que facilmente as pessoas estabelecem uma competitividade na negociag&o;
evitar acusacGes, sendo que, quando se busca um culpado o relacionamento entre as partes acaba se
deteriorando; se colocar no lugar do outro negociador, vez que permitira compreender o mesmo. Outro ponto
é o0 envolvimento da pessoa na construcdo da solugdo, sendo que o negociador prefere suas propostas ao
invés das do outro, e com o envolvimento, ele podera fazer uma proposta similar a qual o outro apresentaria.
“As sociedades atuais, organizadas politicamente em Estados, tém imposto atividade estatal da jurisdi¢do
como o meio institucional ou ordinario de solucdo dos conflitos” (CALMON, 2008, p. 37), com isso dificulta
0 bom relacionando entre as partes, pois o Estado ird4 impor algo, ao invés de ambas as partes conversarem
entre si e celebrar um acordo amigével. Apos uma breve analise do elemento relacionamento na negociacao,
fica explicito a exorbitante importancia de ambas as partes se relacionarem durante a negociacdo, de modo a
garantir a efetividade da mesma. Seguindo o caminho do relacionamento, é possivel facilitar a negociacéo,
além de garantir um bom relacionamento em algum outro caso futuro.
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