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Habilidades
de Negociacao
Pesquisa de
Competéncias

Vocé ja se perguntou o quao bem sua equipe ou organizagao negocia?

A Pesquisa de Competéncias em Negociacao (N.S.C.S.) comparara o desempenho de seus
colaboradores com nossa avaliagao das melhores praticas globais e fornecera um relatério
para ajuda-lo a entender os pontos fortes e as necessidades de desenvolvimento.
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APRIMORANDO O SUCESSO

Quao eficaz é a negociacao da sua equipe ou organizagcao?

Eles estao abaixo, no mesmo nivel ou acima do nosso padrao global de melhores
praticas? Quais sao seus pontos fortes e onde precisam melhorar?

Nossa pesquisa online mostra o nivel de competéncia da sua equipe ou organizagao e
onde e como maximizar o desempenho em negociagao.

Responder a pesquisa

50 pontos criticos sobre comportamento e estilo de negociacao para:

Explorar a eficacia da preparacao

Analisar como apresentam seus proprios argumentos e consideram as necessidades
dos outros para fechar acordos

Compreender como a organizagao capacita as pessoas a chegarem a acordos

Avaliar a visao da sua equipe sobre a qualidade dos acordos que conquistam e o
impacto disso na continuidade do relacionamento com clientes, fornecedores ou
funcionarios

Descobrir a dinamica comportamental de como sua equipe conduz uma negociagcao
e o efeito que isso tem nos resultados

A N.S.C.S. oferece uma resposta
abrangente, factual e concisa as

. Compreensao das
suas perguntas: ;‘ep"""’-‘?a" Didlogo Necessidades
~ . . . : Mutuo da Outra Parte
Quao eficazmente minha equipe Planeamento
negocia?
Existem problemas comuns a serem
resolvidos? :
Formulacao Construcao Sendo
Onde est&o as lacunas de de Propostas do Acordo Empoderado
competéncia ou treinamento?
Quais sao as prioridades para o
desenvolvimento de habilidades?
Flexibilidade et
Como comparamos o desempenho Acordo

por funcao, divisao ou setor?

Como nossas divisdes/funcoes/regides
internas se comparam?



NOSSAS DESCOBERTAS

Os resultados das negociacdes raramente dependem de um Unico momento decisivo; eles sao
moldados por habitos e comportamentos consistentes. Quando os lideres tém visibilidade de
COMO suas equipes negociam, eles obtém um roteiro pratico para proteger o valor, melhorar

a consisténcia e reduzir o risco antes que ele se reflita nos resultados. Abaixo estao algumas
descobertas comuns que observamos em negociadores tipicos — como elas se comparam a

sua equipe?

Facto: 41% acreditam que seus resultados de negociacao sempre criam valor a longo prazo

para a empresa.

Impacto: A maioria dos negociadores, sem inten¢ao, troca valor a longo prazo por acordos
de curto prazo, tornando os negocios mais vulneraveis a concessoes desnecessarias.

Facto: 24% estabelecem, no inicio da negociacao, o que a outra parte deseja.

Impacto: Quando os negociadores se concentram principalmente em suas proprias
necessidades, perdem oportunidades de aproveitar as prioridades da outra parte e criar

valor.

Facto: 60% iniciam negociagdes sem a intengao de fazer qualquer tipo de concessao.

Impacto: Uma mentalidade de “nenhuma concessao” geralmente leva a concessbes
reativas e ndao planejadas posteriormente, resultando em resultados menos favoraveis.

Facto: 32% acreditam que o relacionamento se fortaleceu ao concluir uma negociacao.
Impacto: AAs negociacdes sao oportunidades para construir confianca e fortalecer
relacionamentos com parceiros e stakeholders com os quais vocé trabalha repetidamente.

Facto: 32% empre sabem quais perguntas farao ao se encontrarem com a outra parte.
Impacto: Um planejamento inadequado leva a negociacdes mais longas, oportunidades

perdidas e erosao desnecessaria de valor.

Facto: 18% tém um plano B caso nao consigam chegar a um acordo.

Impacto: Sem uma posicao clara de desisténcia, os hegociadores criam pressao

autoimposta que leva a concessoes evitaveis e maus negocios.

RELATORIO DA PESQUISA

O relatoério se concentra em nove areas

de negociacao e compara os resultados

dos respondentes com o que a Scotwork
define como “Melhores Praticas”. O relatorio
oferece conclusdes e recomendacdes para
desenvolver a capacidade de negociacao
da equipe ou organizacao, fornecendo
informacdes essenciais antes e durante
seus programas de desenvolvimento de
habilidades.

Resultados apresentados em 9 categorias
diferentes.

Como sua organizagao se sairia em
comparagao com as melhores praticas?

Preparation & Planning

Mutual Dialogue

Understanding their needs

Making Proposals

Building the Deal

Being Empowered

Being Flexible

Closing the Deal

Sastisfaction with the
outcomes | achieve

Your overall score compared
with best practice
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Sobre a Scotwork

CAUSANDO UM IMPACTO REAL NO MUNDO TODO

A Scotwork formou centenas de milhares de gestores seniores em 30 idiomas. Crescemos para Nnos
tornarmos a consultora independente de negociagao numero um do mundo, com escritérios em 50
paises. Trabalhamos com organizagdes grandes e pequenas em todos os setores. Apos mais de 50
anos, continuamos a dotar as pessoas de competéncias poderosas que transformam as suas vidas e a

proporcionar as empresas futuros mais bem-sucedidos.
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Markets Served
o Points OFf Contact
Africa do Sul EAU Ilha da Reunido Polonia
Alemanha Eslovaquia Italia Portugal
Ardbia Saudita Eslovénia Japao RAE de Hong Kong
Austrélia Espanha Kuwait Reino Unido
Bélgica EUA Libano Republica Checa
Brasil Filipinas Lituania Roménia
Bulgaria Finlandia Malasia Singapura
Canada Franca Marrocos Suécia
China Grécia Mauricia Suica
Colémbia Hungria México Turquia
Coreia do Sul India Noruega Ucrania
Croacia Indonésia Nova Zelandia
Dinamarca Irlanda Paises Baixos

Entre em contato conosco para saber mais.
E-mail: info.br@scotwork.com
scotwork.br



