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RESUMO

O mundo passou e ainda passa por diversas mudancas no mundo dos negdécios.
Técnicas, taticas, conhecimentos, habilidades e atitudes estdo sendo cada vez mais
aperfeicoadas por pessoas que buscam o sucesso. Esses sdo alguns dos conceitos que,
trabalhados com seriedade e determinacdo, podem ser o ponto de partida para o
sucesso profissional. Seja para negociar um produto, um servigco, ou até uma idéia, a
negociacao € uma ferramenta bastante importante e muito utilizada no mundo todo. Nao
sao apenas empresarios que a utilizam, mas sim todas as pessoas a usam sem mesmo
perceber isso. A negociacdo esta presente ativamente na vida das pessoas a todo o
momento, e ndo somente no mundo empresarial, mas também em inUmeras situagcoes
corriqueiras do nosso dia-a-dia, que acabam mexendo com as nossas emogdes e
percepcdes. Um importante fator da negociagdo € a comunicagao, tendo em vista que a
mesma sendo bem aprimorada as chances de sucesso se tornam bem maiores. O
objetivo do presente trabalho sera analisar a realizacdo de negd6cios em ambientes
executivos, sendo que a metodologia utilizada para isso serd um estudo de caso
realizado através de entrevistas com empresarios do Clube de Golfe de Brasilia. O
trabalho procurara mostrar também assuntos como empreendedorismo, a diferenca
entre um empreendedor e um administrador, a diferenca entre idéias e oportunidades, e
ainda, assuntos ligados a negociacdo como etapas de um processo de negociacao,
caracteristicas de um negociador de sucesso, 0s erros mais comuns em um processo de
negociacao, o papel da confianga no processo de negociacao, as estratégias, taticas e
habilidades de negociagéo, e network.

Palavras-chave: Negociacdo, ambiente executivo, comunicacao.
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1 INTRODUGCAO

O processo de negociacao esta presente em todos os lugares do mundo, desde a
negociacao de um simples item até uma negociacdo em que se estdo em jogo contratos
de importancia globais. As espécies de negociagdo podem ser classificadas em trés
grandes segmentos a que as organizacdes estdo expostas, sendo elas a nivel dos
poderes publicos federais, estaduais e municipais, nas relagdes com os sindicatos de
classe e ainda, no ambito interno, as freqlientes negociagdes entre os diversos setores e
niveis hierarquicos de uma empresa.

Tendo em vista o atual mundo globalizado, a negociacao possui um importante
papel nas organizagdes, pois ela é uma ferramenta indispensavel e é através dela que
as pessoas buscam atingir o que é almejado. Através de um processo de comunicacgao,
a negociagdo procura criar um relacionamento entre as partes interessadas em
satisfazer suas necessidades e, para que a negociacao seja efetiva, deve ser criado um
clima de cooperacdo ao invés de confronto, sendo necessario que as partes
interessadas estejam dispostas a negociar.

O tema do trabalho é negociacao, tendo como delimitacdo do mesmo o papel da
negociagao em ambientes executivos. O problema formulado para o trabalho foi definido
como: um ambiente executivo, extra-empresa, propicia a estruturacdo de negocios
vantajosos?

O foco principal desse trabalho diz respeito as negociagbes referentes a
ambientes informais, e é importante notar que uma negociagao esta presente em 100%
das atividades das empresas, sendo que a capacidade de negociar depende do sucesso
ou insucesso de qualquer empreendimento, seja do mais simples ao mais complexo.

O trabalho tem como objetivo geral analisar a realizagdo de negdécios em
ambientes executivos a partir de um estudo de caso do Clube de Golfe de Brasilia e,
como objetivos especificos, levantar teorias de empreendedorismo, levantar teorias
sobre a negociacao, estabelecer uma relagdo entre as teorias levantadas e a pratica de
um ambiente extra-organizacional a partir do estudo de caso realizado no Clube de
Golfe de Brasilia, apresentar os resultados obtidos através das entrevistas realizadas
com empresarios do Clube de Golfe de Brasilia e identificar as vantagens para os

executivos de um negécio realizado em ambientes extra-empresa.



O presente trabalho foi realizado através de um estudo de caso realizado no
Clube de Golfe de Brasilia, em que foram realizadas entrevistas com pessoas que
comandam empresas e que praticam golfe. O estudo de caso foi escolhido devido a
esse local ser formado por um ambiente em que ha uma grande quantidade de
empresarios de diferentes setores, que constantemente estdo participando de processos
de negociacao e as vezes o realizam dentro do préprio clube, muitas vezes até mesmo
durante uma partida e com outros empresarios do préprio clube.

A monografia esta subdividida em 5 partes, sendo elas: introducdo, embasamento
tedrico, metodologia, entrevistas e conclusdo. A introducdo dir4 qual sera o rumo do
trabalho, em seguida vira o embasamento tedrico, com 0s conceitos, definicbes de
temas diretamente ligados a negociacdo, depois sera explicado qual foi a metodologia
para a execugao do trabalho. Apds isso, o trabalho apresentard entrevistas com
empresarios do Clube de Golfe de Brasilia sobre a importancia do processo de
negociagao para 0s mesmos, a seguir uma andlise das entrevistas seguida da conclusao

e, por fim, as referéncias utilizadas para o desenvolvimento do trabalho.
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2 EMBASAMENTO TEORICO

Antes de falar do processo de negociagcado, € de extrema importancia falar um
pouco sobre alguns assuntos da administracdo que possuem ligagdo e causam
influéncia em um processo de negociacdo. Os paragrafos a seguir trazem referéncias
sobre o tema proposto e sobre outros temas ligados ao mesmo. Primeiramente, sera
abordado um assunto de grande influéncia na negociagdo, o empreendedorismo,
trazendo sua definicdo, a diferenca entre um empreendedor e um administrador e
ainda, a diferenca entre uma idéia e uma oportunidade. A seguir, sera exposto o
assunto negociacao, etapas de um processo de negociagdo, acdes de um bom
negociador, erros comuns no processo de negocia¢do, a confianga no processo de
negociacao, técnicas e taticas de negociacao e com a citacao de assuntos ligados a ela

como network.

2.1 Empreendedorismo

O mundo tem passado por varias mudancas em pequenos periodos de tempo,
principalmente no século XX, quando foi criada a maior parte das invengdes que
revolucionaram o modo de vida das pessoas. Geralmente essas invengdes sao frutos
de inovagéo, de algo novo ou de uma nova visdo de como utilizar coisas ja existentes,
mas que antes ninguém ousou olhar de outra forma. Por tras dessas invengoes,
existem pessoas ou equipes de pessoas com caracteristicas impares, que sao
visionarias, que questionam, que arriscam, que querem algo diferente, que fazem
acontecer, que empreendem. A palavra empreendedora tem origem francesa e quer
dizer aguele que assume riscos e comeca algo novo. (DORNELAS, 2001)

A sociedade atual, cada vez mais moderna e urbanizada, necessita de pessoas
empreendedoras, capazes de criar empresas privadas ou qualquer outro tipo de
organizagao, para gerar bens e servigos destinados a satisfazer as necessidades de
uma populacdo mundial crescente.

Empreendedores sado pessoas diferentes, que possuem motivacao Unica, que

amam o que fazem e nao ficam satisfeitos em serem apenas mais um, querem ser
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reconhecidos, admirados e imitados, isto €, querem deixar um legado. (DORNELAS,
2001)
Ainda sobre caracteristicas de um empreendedor, para Rinaldi Jr. (2006):

Sua caracteristica marcante é a capacidade de executar, de transformar uma
idéia em realidade, de cumprir objetivos movido pela for¢a interior de fazer
acontecer. Diante da necessidade ou da oportunidade, enxerga uma solugao e
se langa com afinco até vé-la implantada. Por isso muitos empreendedores néo
sossegam enquanto ndo comegam seu proprio negécio, e nesse sentido o
Brasil tem se destacado no cenario mundial de empreendedorismo.

O papel do empreendedor sempre foi fundamental na sociedade, mas de tempos
para ca, o avanco tecnoldgico tem sido tao rapido, que necessita de um numero muito
maior de empreendedores. A economia e 0s meios de produgéo e servigos também se
sofisticaram, de forma que hoje existe a necessidade de se formalizar conhecimentos,
que eram apenas obtidos de forma experimental no passado. (BERNARDI, 2006)

O conhecimento de um empreendimento é criado através de habilidades
pessoais, gosto por uma atividade e caracteristicas da pessoa, até mesmo por aquelas
que nao tiveram nenhuma experiéncia com o ramo, inovando e fazendo nascer novas
formas de negocio. (DORNELAS, 2001)

2.1.1 Empreendedor X Administrador

O administrador tem sido objeto de estudo ha muito mais tempo que o
empreendedor e, mesmo assim, ainda continuam as duvidas sobre o que o
administrador realmente faz.

A abordagem classica, com foco na organizagdo e na hierarquia, propde que o
trabalho do administrador ou a arte de administrar concentre-se nos atos de planejar,
organizar, dirigir e controlar. (DORNELAS, 2001)

Por outro lado, para Dornelas (2001, p.30),

... existem muitos pontos em comum entre o administrador e 0 empreendedor,
ou seja, o empreendedor € um administrador [...] 0 empreendedor possui
caracteristicas extras, além dos atributos do administrador, e alguns atributos
pessoais que, somados a caracteristicas sociolégicas e ambientais, permitem o
nascimento de uma nova empresa.
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E importante observar que o empreendedor de sucesso possui uma
caracteristica singular, que é o fato de entender como poucas pessoas 0 negdcio em
que atua, tarefa que leva bastante tempo e necessita de muita experiéncia.
(DORNELAS, 2001)

Para Schumpeter apud Dornelas (2001, p. 37), “... 0 empreendedor € aquele que
destréi a ordem econOGmica existente pela introducdo de novos produtos e servicos,
pela criacdo de novas formas de organizacdo ou pela exploracdo de novos recursos e
materiais”.

J& para Kirzner apud Dornelas (2001, p.37), “... 0 empreendedor € aquele que
cria um equilibrio, encontrando uma posicao clara e positiva em um ambiente de caos e
turbuléncia, ou seja, identifica oportunidades na ordem presente”.

Ambos autores afirmam que o empreendedor é um excelente identificador de
oportunidades novas, sendo uma pessoa curiosa e sempre atenta a informacdes,
sabendo que suas chances de sucesso aumentam de acordo com o tamanho de seu
conhecimento.

Administradores e empreendedores possuem muitas caracteristicas em comum,
mas a figura do empreendedor necessita de caracteristicas de um perfil que se
destacam: senso de oportunidade, dominancia, autoconfianga, otimismo, dinamismo,
independéncia, persisténcia, criatividade, propensdo ao risco, habilidade de
relacionamento, entre outras. (BERNARDI, 2006)

Para Bernardi (2006, p. 12), “rotineira e popularmente, empreendedores bem-
sucedidos sdo vistos como pessoas com "tino”, com “visdo”, “visionarios”, “lideres”,

além de terem a conotacao de realizador, enérgico e persistente.”
2.1.2 Idéias X Oportunidades

Empreendedores de sucesso possuem um diferencial: eles estdo a procura de
novas idéias de negocio e de reais oportunidades de mercado, sempre atento a tudo
que os rodeia. Eles sdo pessoas curiosas e questionam ao maximo, fazendo com que
ndo aceitem a priori a explicacdo dada para 0s acontecimentos passados.
(DORNELAS, 2001)
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Segundo Dornelas (2001, p.49),

O que importa é como o empreendedor utiliza sua idéia, inédita ou nao, de
forma a transforma-la em um produto ou servico que faga sua empresa
crescer. As oportunidades é que geralmente sdo Unicas, pois 0 empreendedor
pode ficar varios anos sem observar e aproveitar uma oportunidade de
desenvolver um novo produto, ganhar um novo mercado e estabelecer uma
parceria que o diferencie de seus concorrentes.

Ainda para Dornelas (2001, p. 61),

O que conta nédo é ser o primeiro a pensar e ter uma idéia revolucionaria, mas
sim o primeiro a identificar uma necessidade de mercado e saber como
atendé-la, antes que outros o fagam. Uma idéia isolada nao tem valor se ndo
for transformada em algo vidvel de implementar, visando a atender a um
publico-alvo que faz parte de um nicho de mercado mal explorado. Isso é
detectar uma oportunidade.

Idéias novas aparecem quando a cabeca da pessoa esta aberta para que isso
aconteca, ou seja, quando ela esta pronta para passar por experiéncias novas.
Informagéo € base para novas idéias, sendo dever de todo o empreendedor estar bem
informado. (DORNELAS, 2001)

2.2 Negociacao

Primeiramente, devemos saber que 0s negociadores devem ser pessoas
extremamente focadas em seus objetivos, concentradas em seu trabalho, ter uma 6tima
relagédo interpessoal e uma grande rede de contatos.

A negociacao esta diretamente ligada a nossas vidas, tanto na vida profissional
como no ambiente familiar. Quando um pai e seu filho conversam sobre como o filho
podera melhorar seu rendimento na escola, estdo negociando. A mesma coisa ocorre
quando marido e mulher decidem sobre quem vai cuidar do filho, ou ainda sobre quem
vai fazer compras. Esses sdo exemplos de negociacdo no ambiente familiar. Ja as
negociacdes no trabalho, sdo mais onipresentes. Uma negociacéo profissional de certa
forma é mais formal, sendo realizada na famosa mesa de negociagbes. (WATKINS,
2004)
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A origem da palavra (negotiatus) significa “cuidar dos negdcios” e, para
Junqueira (1990, p.12),

Negociagcdo é o processo de buscar aceitacdo de idéias, propdsitos ou
interesses visando ao melhor resultado possivel, de tal modo que as partes
envolvidas terminem a negociagado conscientes de que foram ouvidas, tiveram
oportunidade de apresentar toda a sua argumentagdo e que o produto final
seja maior que a soma das contribuigdes individuais.

Ainda conceituando negociacao, para Watkins (2004, p.9),

A negociagao é o meio pelo qual as pessoas lidam com suas diferengas — quer
estas envolvam a compra de um carro novo, uma questao trabalhista, as
condigcdes de uma venda, uma alianga complexa entre duas empresas ou um
acordo de paz entre paises em guerra, as resolu¢gdes normalmente passam por
uma negociagao. Negociar € buscar o acordo por meio do didlogo.

A arte de negociar faz parte da rotina das pessoas e nado somente das
organizacoes. Para que se alcance um objetivo, seja ele qual for, as pessoas precisam
utilizar a negociacao e ndo apenas impor sua decisdo. A negociacdo pode ser chamada
de uma ferramenta do conhecimento utilizada para ajudar no encaminhamento e na
resolucao de conflitos. (ANDRADE, 2004)

2.2.1 Etapas do processo de negociagao

O processo de negociacao € dividido em varias etapas, sendo as quatro mais
importantes: o planejamento, a abertura, o desenvolvimento e 0 acordo.

O planejamento é a etapa mais importante e também a mais negligenciada pelos
negociadores, € € importante lembrar que o0 outro negociador ainda nao esta presente,
pois se trata apenas do planejamento inicial. (JUNQUEIRA, 1990)

Na etapa do planejamento devemos examinar interesses e definir metas, coletar
informacbes necessarias, prever possiveis impasses e como evita-los e supera-os. (EL
SAYED, 2003)

A abertura tem como objetivo primordial criar um clima positivo ao
desenvolvimento do processo de negociacdo, deixando ambos o0s negociadores a
vontade, criando um clima favoravel ao entendimento desde o inicio. (JUNQUEIRA,
1990)
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Na etapa de abertura é interessante “quebrar o gelo” e minimizar eventuais
tensGes das partes, apresentar seus propdsitos e estimular o interlocutor a fazer o
mesmo. (EL SAYED, 2003)

A etapa do desenvolvimento tem como objetivo basico detectar necessidades,
expectativas e motivagdes da outra parte. Nessa etapa, € necessario perguntar e ouvir o
interlocutor com bastante atengéo, procurar e criar alternativas para ganhos de ambos,
buscar concordancia de posi¢cdo vantajosa para ambos e ainda superar e evitar
impasses. (EL SAYED, 2003)

Por fim, uma etapa que necessita de muita sensibilidade, em que deve ser
evitadas a precipitacdo e a impaciéncia, o acordo. A etapa do acordo é caracterizada por
algumas ag¢des como resumir o que ficou combinado, a recapitulacdo dos beneficios de
ambos, a formalizagdo do compromisso, a definicdo dos proximos passos e ainda,
definir um cronograma de trabalho. (EL SAYED, 2003)

2.2.2 A¢des do bom negociador

Por ser entendida como um processo, necessitamos ter uma definicdo do objeto
da negociacdo e ainda saber de que lugar tirar as informagdes para o perfeito
planejamento e andamento da negociagao. Para isso, segundo El Sayed (2003, p.41), é

necessario levarmos em conta certas agoes relevantes como:

o Identificar os aspectos comuns para ambas as partes;

. Perceber os interesses multiplos que estao envolvidos;

o Manter o foco voltado para as solugdes, em vez de desperdica-lo nos
problemas;

o Focalizar os beneficios para ambas as partes;

. Avaliar todas as varidveis envolvidas;

o Conduzir o processo de forma a perceber qual o melhor momento para a
tomada de deciséo;

. Reforgar, depois da tomada de decisdo, o0 compromisso acordado, de
preferéncia registrando-o.

Segundo Andrade (2004, p.9),

. a abordagem do tema negociagcdo propde como passos essenciais uma
correta identificagdo dos interlocutores para formar mesas de negociagéo; a
identificacdo de suas necessidades, motivagdes e interesses, a condugao dos
debates com procedimentos democraticos e respeitosos; o fornecimento de
informagdes confiaveis; a construgao de clima positivo para que se desenvolva
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uma pauta de transagdes entre os atores; a instituicdo de um processo de
sucessivas negociagdes, em que se abandonam expectativas imediatistas por
uma idéia de ganhos graduais.

Visto a importancia da negociagdo em nossas vidas, seja no ambiente pessoal ou
profissional, & fundamental aperfeicoar nossas habilidades como negociadores, pois,
mesmo com pequenos avangos nas nossas habilidades, podemos adquirir recompensas
consideraveis. (WATKINS, 2004)

Para Drucker (2001, p. 42),

Toda organizagdo opera sobre uma teoria do negécio, isto €, um conjunto de
hipoteses a respeito de qual é seu negécio, quais os seus objetivos, como ela
define resultados, quem sdo seus clientes e a que eles dao valor e pelo que
pagam. A estratégia converte essa teoria em desempenho. Sua finalidade é
capacitar a organizagdo a atingir os resultados desejados em um ambiente
imprevisivel, pois a estratégia lhe permite ser intencionalmente oportunista.

Um processo de negociagdo bem realizado ndo faz somente um ganhador, mas
gera condicdes de atender a satisfacao de todas os grupos ou pessoas envolvidas, com
os resultados atingidos. Saber ouvir e utilizar uma comunicac¢do clara e correta séo
algumas habilidades que um bom negociador deve possuir. (EL SAYED, 2003)

2.2.3 Erros comuns no processo de negociagcao

As constantes mudancas do mundo globalizado fizeram com que os negociadores
tenham que se adaptar. Certas taticas, estratégias e técnicas de negociagcao nao devem
ser mais utilizadas, sendo algumas delas, de acordo com Andrade (2004, p.15 e 16):

Improvisagao e falta de planejamento;
Descobrir o ponto fraco do oponente e ataca-lo;
Aplicar truques, macetes e artimanhas;

Tentar manipular os outros;

Agredir, dar murros na mesa, intimidar.

Ainda assim, certos negociadores insistem em repetir 0s mesmos erros, sendo
que o mais comum € a auséncia de planejamento do que devera ser exposto durante os
encontros negociais. Outros erros comuns cometidos pelas pessoas seriam a

negociagao com a pessoa errada, a insisténcia em uma posi¢ao, a perda do controle da
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negociacdo, o afastamento das metas e limites estabelecidos, e, entre outros, a
preocupacao demais com o outro negociador. (EL SAYED, 2003)

2.2.4 Confianga no processo de negociacao

A confianga € um fator fundamental para o processo de negociagdo. Com a
confianga, ha a criagdo de um clima de negociagao positivo, com as partes cooperando
e acreditando mais umas nas outras. Através de comportamentos que geram confianga
e comportamentos que ndao geram confianga, ela pode ser explorada e trabalhada pelas
pessoas. O essencial é que o negociador seja incentivado a trabalhar com os
comportamentos que geram confianga, deixando os que ndo geram confianga de lado.
(JUNQUEIRA, 1990)

Junqueira (1990, p.47), decompdem a confiangca em quatro aspectos, sendo eles:

o Credibilidade — o negociador deve cumprir ao que promete, fazer o que
diz.

o Coeréncia/Congruéncia — dizer o que pensa, sem procurar
necessariamente agradar a outra parte; descrever os fatos como eles
acontecem, sem fazer enfeites; ter convicgao sobre suas idéias, ndo muda-las a
todo momento.

o Receptividade/Aceitacdo — aceitar as pessoas como elas sdo e nao ser
impaciente ou critico com os outros.

o Clareza/Abertura — abrir-se com os outros, tomar iniciativa para as
negociagdes, nao se esconder durante uma negociagao.

2.2.5 O uso de estratégias,taticas e habilidades de negociacao

Segundo Junqueira (1990, p.35), “estratégias e taticas sdao meios alternativos
para alcancar os objetivos desejados, tendo em vista as condicbes peculiares da
negociacao e do negociador”.

Saber ouvir com atencao permite aos negociadores obter importantes perguntas e
repostas sobre 0 que esta sendo negociado, fazendo com que haja a identificacdo dos
interesses que envolvem a negociacado e, consequentemente, facilitando a decisdo de
ambos. (EL SAYED, 2003)

Em relacdo a uma importante habilidade necessaria a negociacdo, El Sayed
(2003, p.42) afirma “utilizar a comunicagao de forma clara e correta, incluindo-se ai todo



18

movimento corporal e gestual no processo de persuasao, que caracteriza o ponto central
da negociagao”.

Estratégias e taticas ndo sdo meios ou macetes que sempre geram lucro para o
negociador, pois seu uso inadequado ou excessivo pode vir a gerar uma desconfianga
por parte do outro negociador. Deve-se analisar o estilo do outro negociador e das
condi¢des da negociagao para que o uso das estratégias e taticas ndo sejam negativas
para o processo de negociacao. (JUNQUEIRA, 1990)

De acordo com El Sayed (2003, p.43),

Independentemente de quem ou do que priorizar no processo de negociagao, o
mais importante e pratica-lo e ndo ter medo dos resultados que dele poderao
advir. S a pratica permitird que alcancemos o estado de arte, pois as técnicas
de negociar e as taticas a serem utilizadas, todas elas sao fruto da experiéncia
do dia-a-dia em qualquer situagdo da nossa vida.

Uma ferramenta de grande destaque e que pode gerar grandes frutos para os
empresarios € o network, isto é, a rede de contatos. Pessoas com uma boa rede de
contatos conseguem criar oportunidades de nego6cios com mais facilidade, visando um
maior sucesso empresarial. Um bom network proporciona uma maior rede de
relacionamentos, fazendo com que o individuo tenha mais facilidade de encontrar novos

negocios que possam Vvir a ser rentaveis para 0s mesmos.

2.2.6 Network

Executivos e donos de empresas de sucesso determinam a habilidade de fazer
network como uma das mais importantes ferramentas para o sucesso profissional. O
grande desafio é se tornar um bom negociador e cultivar uma rede de relacionamentos
que tragam beneficios para todas as partes envolvidas. (DARLING, 2007)

Para Bolson (2005),

Para tecer uma boa rede de relacionamentos é fundamental que o
empreendedor participe ativamente de eventos sociais, esportivos, religiosos,
seminarios, palestras e congressos. Quantos negocios interessantes nao
podem comecar, por acaso, huma festinha de aniversario de criangas, numa
reuniao de pais de alunos, numa pelada de futebol, numa reunido de moradores
do bairro, num churrasco ou festa beneficente.
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Segundo Darling (2007, p.8), “Networking € a arte de construir e manter
relacionamentos vantajosos. Todo mundo tem uma boa razdo para participar —
networking se faz em casa, no trabalho, na comunidade, em toda parte”.

A importéancia de construir uma rede de relacionamentos se faz devido a ela ser
um bem pessoal intangivel, um recurso poderoso que o empreendedor precisa saber
construir, valorizar e, principalmente, preservar. (BOLSON, 2005)

ApGs o estabelecimento de uma rede de contatos, a sua manutencao deve ser
levada bastante em conta. E de extrema importancia manter contatos com pessoas de
todos os lugares, como colegas de infancia, colegas e ex-colegas de escola, de
empresas, amigos de outras cidades. O foco jamais deve ser dado apenas aqueles que
estdo em condic¢oes financeiras melhores, pois nenhum de nés sabemos o que podera
ocorrer no futuro. (BOLSON, 2005)

Para que haja a formagdo e a manutengdo das redes de relacionamento, a
pessoa devera sempre mostrar um espirito de troca, presteza e ajuda no atendimento de
alguma solicitagdo por alguém. Mesmo que vocé ndo possa atender tal demanda, a
resposta para tal devera ser rapida e acompanhada por uma boa justificativa,
demonstrando o respeito pelo préximo, o que aumento o grau da relacao. (BOLSON,
2005)

2.3 Ambientes informais de negociacao

Novos negdcios séo realizados diariamente por empresarios do mundo todo, seja
em lugares mais comuns, como uma mesa de reunides, ou até mesmo em outros
diversos ambientes executivos. Esse topico do trabalho busca apresentar caracteristicas
de negociacoes feitas em lugares extra-empresa, em ambientes informais como um
clube de golfe, que é tema do estudo de caso do trabalho.

Ambientes informais de comunicagdao favorecem a proposicédo, a negociagcao, a
aceitacdo e, eventualmente, a cobranca de promessas entre 0s envolvidos, o que
favorece a relagdo de confianga entre as pessoas. (MENDES, 2007)

Uma conversa informal pode ser caracterizada como uma ferramenta eficiente

para que haja uma quebra nas barreiras de desconfianga e de receio entre o0s
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individuos, pois este tipo de comunicacao todas as partes encontram-se num estado de
maior descontragao. (MENDES,2007)

Apesar do carater informal e natural, a interacdo entre pessoas por meio de
conversas deve ser estimulada pelas organizagdes. Para que haja uma negociacao
efetiva é fundamental que se conhecam e desenvolvam as competéncias de
comunicacao, para um escutar e um falar efetivo, em que o ciclo de coordenagao de
acoes, através dos atos declaratérios e das promessas assumidas, possa propiciar um
ambiente de aprendizado e confiangca que possibilite a intensificagdo do processo de
negociacao. (MENDES, 2007)

Um desses ambientes informais, que é tema do estudo de caso desse trabalho, é
o campo de golfe, onde empresarios de diversos seguimentos o freqiientam em busca
de praticar um esporte e, além disso, buscar novos negocios através de conversas com

demais empresarios que também praticam esse esporte.

2.3.1 O Golfe e suas vantagens

A competitividade no mundo corporativo estd cada vez mais acirrada, e as
empresas querem inovar para chamar a atencdo de seus clientes. Um aspecto
importante neste meio € ndo perder o contato com seus parceiros, compradores e
fornecedores. E um novo método atualmente bastante utilizado por executivos norte-
americanos € fazer negdécio durante uma partida de golfe. A pratica chega ao Brasil e
promete atrair os negociadores de plantdo. Como o golfe é um esporte tranquilo, o
profissional pode, a cada tacada, sugerir uma proposta de negocio ao outro jogador.
(MARCONDES, 2003)

Uma grande prova de que o golfe vem crescendo ndo s6 como esporte, mas
também como um incentivo a realizagdo de negocios sdo informagdes divulgadas pela
Confederacao Brasileira de Golfe, que diz que nao é raro a empresa multinacional incluir
em suas exigéncias profissionais questdes referentes a pratica de golfe, uma vez que
grandes negocios sao fechados nestes campos.

Ja estd mais do que comprovado que o golfe € um esporte dinamico, pois exige
um alto grau de concentracdo e disposi¢cdo por parte do praticante, desafiante, pois
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nesse jogo vocé tem um desafio contra vocé mesmo: ganhar do préprio campo, e por
altimo, um esporte totalmente sociavel, pois o golfe proporciona ndo sé inumeras
amizades, mas também contribui para o desenvolvimento da carreira profissional de
muitas pessoas. (MARCONDES, 2003)

Segundo Marcondes (2003),

O campo de golfe é um lugar ndo apenas de diversdo, descontracdo e alegria,
mas sim um lugar onde também sao resolvidas questdes muito importantes. O
campo como um lugar informal para a realizagdo de conversas de negécios é
um ambiente que cada vez mais cresce no mundo todo. Ao contrario de uma
sala de reunides, no campo de golfe o executivo pode respirar um ar fresco,
relaxar, aliviar o stress e a0 mesmo tempo cuidar de questdes importantes de
sua vida profissional de uma forma muito mais natural.

De acordo com o site da Confederagao Brasileira de Golfe, o Circuito Empresarial
de Golfe entra em 2008 repleto de mudangas e novidades. Com cinco patrocinadores
estreantes, disputa em oito campos diferentes e novas regras para o jogo, o Circuito
Empresarial de Golfe se firma como o principal evento de golfe voltado para empresarios
e altos executivos de empresas. A intencao do circuito € promover o networking entre 0s
jogadores. “O golfe é imbativel nisso. Como uma partida dura cerca de quatro horas, os
participantes tém chance de ficar lado a lado com possiveis clientes e parceiros de
negocio durante bastante tempo, enquanto praticam uma atividade prazerosa”, diz Paulo
Pimentel, diretor da Golfe & Cia, organizadora do Circuito Empresarial de Golfe.

O Golfe nao colabora somente com o desenvolvimento fisico da pessoa, mas
também com o social, emocional e mental. Movimentos harmoniosamente suaves,
continuos e coordenados auxiliam no combate ao stress, estimulam a circulacao e
oxigenacdo, aumentam a resisténcia fisica e reduzem o colesterol. Além do
desenvolvimento saudavel e convivéncia social, a atividade também proporciona o treino
da paciéncia, a pratica do relaxamento, o desenvolvimento da concentracao, o exercicio
do raciocinio para a precisdo e eficiéncia da tacada, o incentivo da coordena¢ao motora
e visualizagcdao. (MARCONDES, 2003)

A inclusdo da pratica de golfe no curriculo € positiva e oportuna. Grandes
empresas do mundo todo buscam esse diferencial no curriculo de um funcionario e, sem
duvidas, ter isso em seu curriculo pode ser uma qualidade que futuramente possa
render muitos frutos e ser um enorme diferencial. Em outra visdo em relagdo aos

beneficios do jogo, vale ressaltar que o golfe é um esporte ecoldgico, primeiro por
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colocar o homem em contato com a natureza, bem como a constru¢cao dos campos pode
resultar na preservagdo de areas verdes e abertas ou na recuperagdo de uma area
devastada.(MARCONDES, 2003)
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3 METODOLOGIA

Essa parte do trabalho abordara a metodologia utilizada para a realizagcdo do
mesmo, constando o método utilizado, o tipo de pesquisa, os instrumentos que foram
usados para sua elaboragdo e ainda as técnicas utilizadas. Uma boa definicado de
metodologia seria, para Michel (2005, p.51), “um caminho que se traca para atingir um
objetivo qualquer”.

Para que o presente trabalho fosse desenvolvido, foi utilizada a pesquisa
bibliografica, que tem por objetivo o uso de livros e artigos cientificos para um melhor
entendimento do tema e que consiste, para Michel (2005, p.32), “numa fase da pesquisa
cujo objetivo € auxiliar na definicdo de objetivos e levantar informagdes sobre 0 assunto
objeto de estudo”.

Outra ferramenta utilizada foi o estudo de caso, que é uma pesquisa de campo e
consistiu em quatro entrevistas realizadas com empresarios que praticam golfe no Clube
de Golfe de Brasilia e tem como definicdo, segundo Nascimento (2002, p.100), “...
permitir o estudo detalhado e aprofundado de uma questao ou caso”.

O método utilizado para a criagdo do trabalho foi o método dedutivo, que,
segundo Nascimento (2002, p.17), consiste em “... a partir de verdades universais, tirar
conclusdes particulares”. A técnica de coleta de dados foi a entrevista, no qual foram
formuladas questdes relativas ao tema para que os entrevistados indicassem seus
pontos de vista para depois ser feita uma verificacdo da teoria com a pratica.

A entrevista pode ser definida como um encontro de individuos que se colocam
face a face para que um deles possa obter informagdées do outro sobre determinado
assunto. De acordo com Michel (2005, p.42), a entrevista pode ser entendida como um
“encontro entre duas pessoas, a fim de que uma delas obtenha informacdes a respeito

de determinado assunto, mediante uma conversagéao de natureza profissional”.
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4 ESTUDO DE CASO

O estudo de caso a seguir trata-se de entrevistas contendo perguntas elaboradas
pelo aluno Mauricio Guimaraes de Biasi Machado, do curso de Administragdo do
UniCeub, com a orientagdo da professora Erika Costa Vieira Gagliardi. As entrevistas
foram realizadas com empresarios das empresas STD — Sistemas Técnicos Digitais,
CASEENG - Consultoria, Assessoria e Engenharia LTDA, Feres Jabor & Advogados
Associados S/C, ECL — Engenharia e Construgcdo LTDA. As perguntas tém como base
o tema do presente trabalho e tem como objetivo saber a opinido dos mesmos em
relacdo aos assuntos ligados a negociagdo e a ela realizada em ambientes informais,
como por exemplo, nesse caso, o Clube de Golfe de Brasilia.

4.1 Apresentacao dos dados
12 Entrevista 28/04/2008

Empresa

STD- Sistemas Técnicos Digitais
Cargo

Sécio.

1) Como ocorre um processo de negociacado em um ambiente extra-
organizacional?

R.: “O processo de negociagdo em um ambiente extra-organizacional ocorre com
menos formalidade, e especialmente no Clube de Golfe ha um conhecimento mutuo
das partes envolvidas, uma maior convivéncia e confianga”.

2) Quais as vantagens de um processo de negociacao realizado em ambientes
fora da empresa?

R.: “As vantagens de um processo de negociagado feito em ambientes fora da
empresa sao, entre outros: o conhecimento mutuo muito grande e um alto grau de
confianca entre as partes que irdo negociar, € um ponto muito importante € que nao

ha apenas aquele tratamento de um negd6cio comercial, mas sim um tratamento de
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parceria, visto que a amizade e o bom relacionamento podem fazer parte desse tipo

de negociagao”.

3) Um ambiente extra-organizacional proporciona boas oportunidades de
novos negocios? Ja foi beneficiado por algum?

R.: “Proporciona sim, pois a comunidade, as pessoas que fazem parte desse tipo
de ambiente sdo conhecidas pelas atividades que elas exercem profissionalmente,
fazendo com haja indicagcbes de pessoas atraves de referéncias de uma pessoa
para outra. Quando ha demandas em certas areas as pessoas sao contatadas. Ja
fui beneficiado mais de uma vez através de negécios fechados por intermédio do
clube de golfe”.

4) Sua opcao pela pratica do esporte (golfe) ocorreu por interesse empresarial
e profissional relacionado a formacao de Networking? Sim ou nao? Por
qué?

R.: “A minha opgado pelo golfe ndo despertou devido ao network, mas
naturalmente isso se formou depois. A idéia inicial foi conhecer um esporte e o
network veio como consequéncia. Ja possuia um breve entendimento sobre golfe,
pois 0 pai de um amigo era membro do Clube de Golfe de Brasilia quando eu fazia
faculdade. Mais tarde, vi anuncios sobre golfe no jornal e fui procurar saber mais e

comecei a jogar e estou 1a até hoje”.

5) Qual tem sido sua percepcao da influéncia da pratica do golfe no seu
desempenho pessoal (fisico, mental e intelectual), profissional e
empresarial. Dé exemplos.

R.: “O golfe nao é um esporte muito aerébico, mas vocé realiza uma étima
caminhada, que é saudavel para a pessoa. O golfe ajuda a fazer vocé encarar os
desafios com mais naturalidade e mais frequéncia. A cada tacada vocé deve decidir
o que fazer na tacada seguinte, e esse processo de decisdo do golfe ajuda no dia-a-
dia. Além disso, o golfe ajuda na concentracdo, ele € um misto que trabalha

constantemente com a calma e a ansiedade”.
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6) Se voceé tivesse que destacar um unico aspecto/fator que relaciona o bom
desempenho pessoal, profissional e empresarial com a pratica do golfe,
qual seria? Se puder, cite mais 2.

R.: “Para mim, esse aspecto seria o0 network que o golfe nos proporciona. A rede
de contatos € muito forte e hd um leque bem variado de oportunidades. Outros dois
aspectos seriam a melhora mental (melhora da concentragdo e da ansiedade) e
também o aspecto social do esporte, que é propriamente dito um hobbie para mim

que traz relaxamento e me acalma”.

22 Entrevista 28/04/2008

Empresa

CASEENG - Consultoria, Assessoria e Servigos de Engenharia LTDA.
Cargo

Sécio-diretor.

1) Como ocorre um processo de negociacado em um ambiente extra-
organizacional?

R.: “De inicio podemos dizer que o0 “campo neutro” favorece a ambas as partes,
permitindo que os negociadores atuem de forma isenta dos papéis de anfitrido.
Etapas mais longas de conversas sobre os negdcios, intercalados por outros temas
que favorecerdo o aprofundamento de pontos e clareza nas propostas e contra-
propostas em situacdo em que as pessoas provavelmente ndo estejam sob stress

ou pressionadas pelo ambiente convencional”.

2) Quais as vantagens de um processo de negociacao realizado em ambientes
fora da empresa?
R.: “Especificamente, um ambiente de golfistas estard permeado por maior
confianga e conhecimento entre os negociadores”.
3) Um ambiente extra-organizacional proporciona boas oportunidades de

novos hegocios? Ja foi beneficiado por algum?
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R.: “Qualquer ambiente extra-organizacional bem qualificado pode proporcionar
oportunidades de negdcios. Vivemos numa era de pleno desenvolvimento de
grandes networks. Esportes como o golfe permitem desenvolver um network seleto
em termos de negédcios, pois os praticantes de golfe normalmente detém algum
poder decisério sobre o0s negécios de sua empresa e ainda as relagdes
desenvolvidas neste esporte aprofundam o conhecimento e amizade entre os
praticantes. Ja fui diversas vezes beneficiado e também beneficiei a outros”.

4) Sua opcao pela pratica do esporte (golfe) ocorreu por interesse empresarial
e profissional relacionado a formacao de Network? Sim ou nao? Por qué?
R.: “A opcao foi por praticar um esporte saudavel. Ou seja, em um certo

momento senti a necessidade de continuar praticando algum esporte e, como ténis

e futebol ndo davam mais, fui experimentar o golfe a quem fui apresentado por uma

matéria de jornal. O network veio como conseqiéncia e como uma boa surpresa.

Acredito que a inversao da logica nao funcionaria”.

5) Qual tem sido sua percepcao da influéncia da pratica do golfe no seu
desempenho pessoal (fisico, mental e intelectual), profissional e
empresarial. Dé exemplos.

R.: “O golfe é um esporte extremamente saudavel e chego a afirmar que hoje
meus desempenhos pessoal, profissional e empresarial estariam seriamente
comprometidos sem a pratica desse esporte. Um horéario para dormir regularizado,
serenidade para negociar e decidir e mais paciéncia sdo alguns exemplos”.

6) Se vocé tivesse que destacar um unico aspecto/fator que relaciona o bom
desempenho pessoal, profissional e empresarial com a pratica do golfe,
qual seria? Se puder, cite mais 2.

R.: “Esse unico fator, para mim, seria o equilibrio fisico, mental, emocional.

Outros dois relevantes também seriam o network e uma visao ampliada”.

32 Entrevista 29/04/2008

Empresa
Feres Jaber & Advogados Associados S/C
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Cargo
Sdcio-Presidente

1) Como ocorre um processo de negociacao em um ambiente extra-
organizacional?

R.: “Primeiramente, é importante frisar que qualquer que seja o processo, ele
ndo estd centrado simplesmente na organizagdo em si e que o foco uUnico na
empresa restringe as oportunidades. Os ambientes extra-organizacionais abrem um
leque muito maior de oportunidades, a abertura entre as pessoas é maior. A
negociacao se desenvolve muito mais nesses ambientes, é mais favoravel e muito
mais simples”.

2) Quais as vantagens de um processo de negociacao realizado em ambientes
fora da empresa?

R.: “A principal vantagem na minha opinido é a pessoa poder se expressar,
documentar e simular aspectos legais. Outras vantagens seriam ter o tempo
maximizado, a despersonalizacdo da pressdo que a organizacdo exerce nos
negociadores entre outros”.

3) Um ambiente extra-organizacional proporciona boas oportunidades de
novos negocios? Ja foi beneficiado por algum?

R.: “Ambientes fora da empresa, a meu ver, geram negdcios mais promissores.
Mais de 50% dos negécios realizados por mim foram em ambientes fora da
empresa’.

4) Sua opcao pela pratica do esporte (golfe) ocorreu por interesse empresarial
e profissional relacionado a formacao de Networking? Sim ou nao? Por
qué?

R.: “N&o iniciei a préatica do golfe devido a questdes profissionais, mas sim pelo
contrario, por puro prazer. Mas tenho exemplos de pessoas préximas que a propria
empresa incentiva a pratica do golfe por executivos de alto-escalao”.

5) Qual tem sido sua percepcao da influéncia da pratica do golfe no seu
desempenho pessoal (fisico, mental e intelectual), profissional e
empresarial. Dé exemplos.
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R.: “No golfe, 70% do jogo é equilibrio emocional. Para mim, o golfe € uma das
formas mais aliviadoras de pressdao mental. Praticando golfe, vocé tem um contato
direto com a natureza, vocé caminha, toma chuva e sol, e isso tudo, para mim, leva
a um fortalecimento intelectual. Em relacdo ao desempenho profissional e
empresarial, no golfe ha troca de informagdes entre os praticantes, eles se colocam
a disposicao um do outro, ha uma ajuda mutua através de dialogos construtivos e
bons relacionamentos”.

6) Se voceé tivesse que destacar um unico aspecto/fator que relaciona o bom
desempenho pessoal, profissional e empresarial com a pratica do golfe,
qual seria? Se puder, cite mais 2.

R.: “O principal, sem sombra de duvidas, é o equilibrio emocional. Além disso,
destaco o raciocinio rapido e preciso. Ha uma absoluta harmonia entre o desejo de
acertar, a competicdo em si e o resultado final, que é o desejo maior, a busca da
melhoria e da perfei¢ao”.

42 Entrevista 29/04/2008

Empresa

ECL — Engenharia e Construgdo LTDA
Cargo

Sadcio-diretor
1) Como ocorre um processo de negociacao em um ambiente extra-

organizacional?

R.: “Em um ambiente extra-organizacional, um processo de negociagao ocorre
quando pessoas que possuem interesses convergentes estdo se dedicando a uma
atividade em comum. A negociagdo nesse tipo de ambiente é feita se for um
momento oportuno”.

2) Quais as vantagens de um processo de negociacao realizado em ambientes
fora da empresa?

R.: “Ha vantagens, pois sdo ambientes espontaneos e naturais, jA o ambiente

em um ambiente formal a negociacao é muito compulsoéria”.
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3) Um ambiente extra-organizacional proporciona boas oportunidades de
novos negocios? Ja foi beneficiado por algum?

R.: “Um ambiente extra-organizacional, como o clube de golfe, proporciona
6timas oportunidades de novos negécios e ja fui sim beneficiado por mais de uma
vez”.
4) Sua opcao pela pratica do esporte (golfe) ocorreu por interesse empresarial

e profissional relacionado a formacao de Networking? Sim ou nao? Por

qué?

R.: “Ocorreu sim, pois fiquei sabendo que certa pessoa que atuava em minha
area de interesse e jogava golfe, com isso decidi iniciar a pratica para uma maior
aproximacao”.

5) Qual tem sido sua percepcao da influéncia da pratica do golfe no seu
desempenho pessoal (fisico, mental e intelectual), profissional e
empresarial. Dé exemplos.

R.: “De acordo com a teoria do écio produtivo, formulada pelo italiano Domenico
de Masi, em que no decorrer do tempo o trabalho manual foi sendo substituido por
equipamentos, 0 ser humano passou a ter mais tempo livre, e esse tempo ocioso
deve ser usado de maneira produtiva, que pode ser num campo de golfe. No golfe,
posso ter uma distragdo prazerosa, superando a ansiedade em momentos em que a
negociacgao esta presente”.

6) Se vocé tivesse que destacar um unico aspecto/fator que relaciona o bom
desempenho pessoal, profissional e empresarial com a pratica do golfe,
qual seria? Se puder, cite mais 2.

R.: “O principal, na minha opinido, seria a capacidade de concentracao. Outro
fator importante que a pratica do golfe me proporciona é o relaxamento (anti-

stress)”.



4.2 Resumo das entrevistas

Processo
STD Menos formal, maior confianga.
CASEENG Etapas mais longas, maior glareza e
menor stress e pressao.
FERES & JABER Maior abertu,ra das pessoas, mais
favoravel e simples.
Processo realizado em momentos
ECL
oportunos.

Fonte: Tabela elaborada pelo aluno Mauricio Guimaraes de Biasi Machado, aluno do curso de

Administragdo do Uniceub.

Vantagem
Conhecimento mutuo, alto grau de
STD ; .
confianca e bom relacionamento.
CASEENG Confianga e conhecimento
FERES & JABER Tempo maximizado e d?spersonalizagéo
da pressao
ECL Ambientes espontaneos e naturais

Fonte: Tabela elaborada pelo aluno Mauricio Guimaraes de Biasi Machado, aluno do curso de

Administragéo do Uniceub.

Oportunidade

Boas oportunidades, ha indicacdes e ja foi

STD ’ "
sim beneficiado
Ambiente qualificado, ja beneficiou e ja foi
CASEENG beneficiado
FERES & JABER Negocios maislp.romis_sores_ e mais de
50% dos negocios foi realizado fora

ECL Otimas oportunidades e ja foi beneficiado

Fonte: Tabela elaborada pelo aluno Mauricio Guimaraes de Biasi Machado, aluno do curso de

Administragéo do Uniceub.




Network

STD Network se formou como
consequéncia,naturalmente

Network veio como consequéncia e foi
uma surpresa

CASEENG

FERES & JABER N&o iniciou devido a vida profissional,
mas sim por prazer

ECL Interesse pela forte rede de contatos

Fonte: Tabela elaborada pelo aluno Mauricio Guimaraes de Biasi Machado, aluno do curso de
Administragdo do Uniceub.

Desempenho
Encara os desafios com mais
STD : : o
naturalidade, maior concentracao
CASEENG Poder de decisao e paciéncia
FERES & JABER Alivio da presséao mentall e pom para o
desempenho profissional

ECL Distracéo, superacao da ansiedade

Fonte: Tabela elaborada pelo aluno Mauricio Guimaraes de Biasi Machado, aluno do curso de
Administragdo do Uniceub.
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4.3 Analise Critica

Nessa etapa do trabalho apresenta-se uma discussdo sobre o contexto das
entrevistas com dirigentes das empresas STD — Sistemas Técnicos Digitais, CASEENG
— Consultoria, Assessoria e Engenharia LTDA, Feres Jabor & Advogados Associados
S/C e ECL — Engenharia e Constru¢ao LTDA. Esses resultados visam conhecer as
semelhancas e as diferengas dos processos de negociacdo realizados pelos
entrevistados e pelas empresas em que os mesmos comandam. Outro objetivo dessa
etapa é associar toda a teoria mostrada no presente trabalho com o que é praticado
pelos entrevistados em cada uma de suas empresas.

As entrevistas realizadas tinham como objetivo saber como ocorre um processo
de negociacdo em ambientes extra-organizacionais, quais as vantagens de negécios
realizados em ambientes fora das empresas, se um ambiente extra-organizacional
como o Clube de Golfe proporciona boas oportunidades de novos negécios, se 0
network influenciou o entrevistado a comecgar a praticar golfe, qual € a influéncia do
golfe em relacdo ao desempenho pessoal, empresarial e profissional e, por ultimo, o
entrevistado deveria citar um fator que relaciona o bom desempenho pessoal,
empresarial e profissional relacionado a pratica do golfe.

ApGs a apresentagdo dos resultados, é possivel perceber que nem todos os
entrevistados tem 0 mesmo ponto de vista dos demais, significando que cada um deles
possui objetivos e caracteristicas em suas organizagdes. Pode-se perceber que o estilo
de negociagdo que cada um deseja seguir esta baseado em suas respectivas vivéncias
e experiéncias, e que apesar do conhecimento teoérico, muitas vezes a experiéncia
pessoal prevalece na tomada de decisdo, sendo apenas parte da teoria sobre
negociacao usada por eles. Com isso, pode-se afirmar que pessoas com 0 mesmo
conhecimento sobre a teoria da negociacdo podem realizar o processo de negociacao
tendo como resultado decisées pouco semelhantes dos demais.

Um ponto importante a ser apresentado é que, perguntados sobre as
caracteristicas de uma negociacao realizada em ambientes informais, os entrevistados
tiveram respostas que vao ao encontro com a teoria apresentada por Mendes (2007),
dizendo que esse ambiente proporciona uma maior confianca e que as partes

envolvidas nao estdo ou estdo menos pressionadas nesse tipo de ambiente.
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Outro ponto a ser destacado em relacdo as entrevistas é que todos os 5
entrevistados afirmam que o ambiente do clube de golfe proporciona 6timas
oportunidades de novos negdcios, visto que todos, sem excecéo, ja foram beneficiados
mais de uma vez devido ao ambiente que o clube os proporciona.

Em relacdo ao network, apenas um dos entrevistados admitiu ter iniciado a
pratica do esporte devido a ele, mas todos confirmaram que em ambiente de golfistas,
como consequéncia, acaba sendo criado uma boa rede de contatos, favorecendo os
mesmos devido a uma maior quantidade de oportunidades que € submetida aos
praticantes.

Um dos entrevistados, o dirigente da empresa Feres Jabor & Advogados
Associados S/C, fez um importante comentario no decorrer de sua entrevista, afirmando
que um primo seu, pessoa que esta trabalhando em um alto cargo da americana
MasterCard, disse a ele que a empresa “obriga” executivos de alto-escaldo a praticar
golfe, destinando aos mesmos quatro horas diarias para a pratica de golfe e
simultaneamente essas quatro horas para tratar de assunto profissionais sem pressao.

Um bom exemplo que confirma a teoria apresentada foi tirado de uma conversa
com o dirigente da CASEENG — Consultoria, Assessoria e Engenharia LTDA, em que o
mesmo afirmou que prefere e faz o possivel para que reunides de negdécios sejam
realizadas em ambientes fora do escritério, como em aeroportos, restaurantes e muitas
vezes no Clube de Golfe de Brasilia. Ele afirma que esses ambientes proporcionam
uma conversa mais natural, menos formal e que, com isso, os resultados podem ser
mais positivos caso a negociacao seja feita em uma mesa de reunides.

Por fim, um ultimo aspecto a ser destacado é que, de acordo com a teoria de
Marcondes (2003), os entrevistados afirmaram que o golfe, além de trazer beneficios
profissionais, traz também beneficios para a saude dos mesmos, devido ao fato de
estarem de encontro com a natureza e ao mesmo tempo estar realizando uma atividade

fisica, mesmo que ela ndo seja muito desgastante.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

ApGs a leitura do presente trabalho, podemos perceber que a negociacdo € uma
técnica extremamente importante na vida das pessoas, e, como foi dito no decorrer do
trabalho, a negociacao esta presente em varios momentos da vida das pessoas, € nao
s6 em momentos em que o aspecto profissional é exigido. Para que haja uma
negociacao tranquila e sem “dores de cabega”, ela deve ser feita com muita calma, com
bastante concentracdo e, ainda, com um objetivo de cooperacédo entre as partes que
estdo envolvidas, seguindo com clareza todas as etapas para que nao haja erros e
problemas futuros. Seguindo todas essas “dicas”, as pessoas podem usar essa técnica
de forma a obter sucesso naquilo que elas desejam.

O problema levantado por este trabalho esta relacionado com as negociacdes
realizadas em ambientes informais, e ainda, se 0s mesmos propiciam a estruturacao de
negocios vantajosos. Sendo assim, com a analise das entrevistas podemos confirmar o
que a teoria nos mostra, pois, sem excegao, os entrevistados afirmaram que o ambiente
do Clube de Golfe de Brasilia pode gerar 6timas oportunidades de novos negécios,
sendo ainda um ambiente de relaxamento em que os praticantes podem a cada tacada,
além de se exercitarem, terem um bom dialogo com futuros clientes ou parceiros sobre
negdécios que possam a vir a acontecer.

O objetivo geral do trabalho foi atingido, pois através do estudo de caso realizado
através das entrevistas com empresarios que praticam o esporte no Clube de Golfe de
Brasilia, foi constatado que uma negociagéo realizada em um ambiente informal como o
clube de golfe leva vantagens em relacao a um negdcio realizado dentro da empresa,
pois ha um clima de maior descontragéo e maior confianga por parte dos praticantes.

O desenvolvimento do trabalho, devido a natureza do tema, ocorreu com um
pouco de dificuldade devido a pequena quantidade de bibliografia especifica em relagao
a negociagdao em ambientes informais como o clube de golfe, visto que esse assunto
principal do trabalho é de pouca familiaridade pelas pessoas mas, por outro lado, € um
assunto muito interessante e também muito importante pois através dos resultados a
favor desse tipo de negociacdo, muitos empresarios podem incentivar e serem

incentivados a comecar a praticar esse esporte, devido aos beneficios fisicos que o
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mesmo proporciona para a saude e ainda em relacao aos beneficios profissionais do
mesmo, que inclui uma maior rede de relacionamentos, trazendo maiores chances de

oportunidades.
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