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Resumo:  

À medida que o ser humano cresce, a necessidade de negociar abrange-se e 
sua efetuação fica mais complicada. Focou-se, neste presente artigo, a 
preparação, primeira etapa da negociação, também chamada de planejamento. 
A metodologia utilizada deu-se de maneira qualitativa quanto à abordagem, 
para analisar a subjetividade dos fatos. Quanto aos procedimentos a pesquisa 
é descritiva, bibliográfica e de estudo de caso, devido à observação dos fatos, 
das análises, utilização de bibliografia para obter informações a respeito de um 
assunto e estudo de caso para aprofundar os conhecimentos do mesmo. Para 
tanto, a técnica utilizada foi de análise de conteúdo, abordando cases do 
universo negocial do ponto de vista do planejamento. Assim, visou-se uma 
abordagem analítica mediante o planejamento, buscando estabelecer sua real 
importância bem como verificar o papel do planejamento em casos reais. Com 
o intuito de esclarecer o tema, abordou-se os assuntos relevantes para um 
planejamento eficiente, os quais foram postos em prática, para analisar o caso 
das aquisições da Semco, que dispôs da utilização de técnicas por 
persistência, blefe, buscando também uma alta gama de informações a 
respeito do mercado e tomando decisões com o auxílio de consultores. 
Conseguiram, assim, com um capital muito abaixo do exigível para a sua 
negociação, realizar um fechamento positivo do negócio. Além disso, também 
são mencionadas as negociações da Wall Mart, Rolls Royce e Stone 
Container. Posteriormente à análise, evidenciou-se que na ausência da 
preparação e do planejamento para as negociações, os cases estudados 
jamais teriam chegado tão alto com os resultados obtidos. Desse modo, 
percebeu-se que do planejamento, em sua maioria, depende o sucesso da 
negociação. Para isso este deve ser eficaz buscando informações sobre o 
indivíduo com quem se pretende negociar, dados de mercado, balanços da 
empresa com que se negocia, o perfil do negociador da outra parte bem como 
de si mesmo, os objetivos e entre outros fatores decisivos para o fechamento 
de um bom negócio.  
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