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Prefacio

As negociagbes em ambientes virtuais t€m se tornado cada vez
mais comum nos dias de hoje. Com o avanco da tecnologia e a
facilidade de acesso a internet, muitas transacdes, em especial
as comerciais, sdo realizadas de forma virtual, seja por meio de
e-commerce, marketplaces ou até mesmo em redes sociais. No
entanto, negociar em um ambiente virtual requer técnicas especi-
ficas, que visam garantir o sucesso da negociacdo e a satisfacio

das partes envolvidas.

A negociagdo tanto pode ser vista como ciéncia, quanto como
arte; e, de fato, ela se enquadra em ambas. Existe uma ldgica em
cada negociacdo, mas ha também arte, pois negociamos com pes-
soas. O resultado disso € uma necessidade de realmente entender a

comunicacao humana e suas nuances.

As negociagdes virtuais ndo sdo nem melhores, nem piores;
sdo simplesmente diferentes, e uma vez tendo compreendido a
ciéncia por trds do motivo pelo qual sdo diferentes, podemos ajus-
tar nossa abordagem e nos destacar adequadamente na arte dessa

forma de negociar.
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O ambiente virtual, agora mais consolidado, trouxe também
uma flexibilidade sem precedentes as negociacdes, além da redu-
¢do de custos e a inclusdo de uma gama mais diversa de participan-
tes. Esse ambiente, entretanto, exige uma reavaliagéo permanente

das préticas e estratégias adotadas.

Essas tecnologias apresentam desafios unicos, especialmente no
que se refere a construcdo de confianca e ao engajamento pessoal
— aspectos crueiais nas negociacdes empresariais. Isso pode in-
fluenciar a motivacao de futuros investidores, alterando a maneira
como eles percebem riscos, oportunidades e o potencial de cresci-

mento das empresas.

A confianga, conforme ressaltado por estes e por outros auto-
res, € o alicerce de qualquer negociacdo bem-sucedida, porque ela
facilita a cooperacao entre as partes e, quando bem alimentada, ha
um melhor compartilhamento de informagdes e esfor¢os para com-

preender e cumprir os interesses das mesmas.

O poder da confianca em uma negociacio é inegavel. E o ele-
mento que sustenta qualquer relacdo humana e se torna especial-
mente crucial em tal contexto. A confianca, ou a falta dela, é o fator

determinante para o sucesso ou fracasso de uma negociacao.

Os autores deste livro foram muito felizes, tanto na escolha do
tema, que € atualissimo, quanto no desenvolvimento dos seus di-
versos capitulos, bem como na proposta de democratizar conhe-
cimentos que, normalmente, sdo restritos a Academia, mas sem
perder o rigor académico. Usaram uma linguagem simples e objeti-
va, bem como aticaram a curiosidade dos leitores, quando mencio-
naram que iriam revelar os segredos das Sete Forcas que moldam a

Confianca nas Negociagdes Virtuais.
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Introducao

A concepcdo desta obra veio do desejo dos autores de pulveri-
zar o conhecimento que normalmente fica restrito a esfera acadé-
mica. A pesquisa que serviu de base para a confeccao deste livro
foi realizada com todo 0 rigor académico que € de fundamental
importancia para assegurar a confiabilidade dos resultados ob-
tidos. Porém, os resultados encontrados foram demasiadamente
importantes para ficar restrito somente a Academia. Fomos, por-
tanto, motivados a desenvolver este escrito, com uma linguagem
simples e objetiva para que todos tenham acesso as informacoes

relativas a confianga em negociac¢des virtuais.

Confianca é uma palavra que tem um peso enorme, principal-
mente em tempos atuais — em que estd cada vez mais dificil con-
fiarmos em outras pessoas, nas informagdes que sdo divulgadas na
internet, nos veiculos de comunicacao e, especialmente, nas nego-

ciagOes que fazemos todos os dias, sejam empresariais ou pessoais.

Vocé ja parou para refletir sobre o significado de confianca
para vocé? Por anos, pesquisadores estudam esse tema e cada um
tenta dar uma definicdo de acordo com o seu ramo de pesquisa.

Uma das defini¢des mais conhecidas no mundo académico € que
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a confianca € tida como uma vulnerabilidade psicolégica com a
expectativa de comportamento positivo de alguém com relacdo a

vocé (Rousseau et al., 1998).

Em uma era onde os golpes se tornam cada vez mais sofistica-
dos, desafiando nossa capacidade de discernir o que € auténtico, €
natural que cultivemos uma dose extra de cautela. Negociagdes vir-
tuais, seja por telefone, mensagem de texto ou videoconferéncias,
sd0 as mais suscetiveis a desconfianga, pois a auséncia do contato
pessoal nos priva da falsa sensacdo de seguranca que a presenca
fisica proporciona. Diante desse cenéario desafiador, como entdo
construir confianca e conduzir negociacdes eficazes no mundo vir-
tual? E precisamente com o propésito de oferecer respostas a esse

dilema que dedicamos nossa atengdo e expertise a esta obra.

Este livro representa a intersecdo entre a vasta experiéncia prati-
ca e o conhecimento académico de um dos autores. Fundamentada
em sua tese de doutorado em Administracdo, essa obra proporciona
uma abordagem unica e abrangente sobre o tema. Com anos de ex-
pertise como empresario no setor de commodities, especificamente
no setor Salineiro do Brasil, e diversas especializacdes académicas
no campo das negociagdes, o autor oferece insights unicos deriva-

dos de milhares de negociacdes virtuais.

Obviamente, a confianga ndo trard resultado se voc€ ndo tiver
uma proposta condizente com a negociacdo, porém, a falta dela
ird dificultar a aceitacdo de qualquer proposta, inclusive as boas.
Uma confianca bem estabelecida ira facilitar o recebimento e acei-
tacdo das informacdes que vocé deseja transmitir. Este trabalho
¢ uma oportunidade para vocé, estimado leitor, aproveitar esse

conhecimento valioso, adaptado de maneira acessivel e pratica
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Introducao

para que alcance seus objetivos de forma eficaz. Este livro, portan-
to, apresenta os segredos reveladores das Sete Forcas que moldam
a confian¢a nas negociacdes virtuais, resultado de uma pesquisa

abrangente que abarca diversos segmentos B2B.

Esta obra foi organizada em duas partes, a saber, a fim de me-

lhorar o seu entendimento sobre o assunto:

Na Parte I, foram destacadas as principais teorias de apoio ao
trabalho e apresentado o modelo As Sete Forcas que Moldam a

Confianca em Negociagdes Virtuais.

Na Parte II, serd demonstrada como as negociacOes virtuais
ocorrem rotineiramente no ambiente de negdcios, sugerindo as
melhores praticas para gerar confianca em negociacdes virtuais.
A metodologia para atingir esse objetivo € uma combinacdo de
multiplos métodos, como observacao direta, entrevistas e ob-
servacdo de N=2.000 negociag¢Oes virtuais, conversas informais
com negociadores e registros internos por meio do monitora-
mento das negociagOes virtuais de uma empresa por aproxima-

damente 24 meses.

Este livro fornece uma nova perspectiva sobre negociagdes co-
merciais virtuais que € util para académicos, negociadores e outros
profissionais, apresentando as melhores praticas-para gerar con-

fianca nas negociagdes virtuais.

Finalmente, esse equilibrio entre teoria e pratica faz desse livro

unico. Desejamos a todos uma excelente leitura!

W





