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Capacidade de estabelecer empatia ajuda advogado a negociar

O atributo pessoal mais importante gue um advogado pode levar para a mesa de negociagdes ndo € sua
mente sagaz, nem sua lingua afiada. E a empatia, definida como a capacidade de compreender e se
identificar com os sentimentos, pensamentos e experiéncias de outra pessoa, combinada com
autocontrole.

“Essa é areceita mais indicada para se obter o melhor resultado em uma negociacéo, com o beneficio
adicional de fazer vocé se sentir mais satisfeito com vocé mesmo e com seu trabalho”, diz o advogado
Andy Mergendahl em um artigo publicado pelo Lawyerist.

Em muitas negociacdes, 0 advogado € seu principal oponente. Pensa que sabe negociar — e debater —
porque foi bem nas aulas de contencioso nafaculdade de Direito. “Mas, naverdade, o sistema
contraditério americano, no qual os advogados sdo treinados, 0s tornam negociadores muito ruins. 1sso
acontece porgue hossa cultura juridica criou aimagem obsessiva do advogado guerreiro, sem qualquer
sentimento de empatia pela outra parte”, diz Andy Mergendahl.

Para 0 advogado, a negociacio ndo tem nada a ver com aguerra. E uma busca por resultados que
beneficiem as duas partes, da melhor maneira possivel. Com essa visdo, quando o advogado decide
negociar mesmo que duramente, seguindo alel ao pé daletra, a possibilidade de que a negociacéo
termine em acordo é muito ata

Negociacdo ndo é contraditorio

Andy Mergendahl compara uma boa negociagdo com o Aikidd, uma arte marcial japonesa centrada na
defesa pessoal, que ndo machuca o agressor. Se baseia no principio da néo-resisténcia, onde o peso do
adversario é usado paraimobiliza-lo. A abordagem € conhecida como o prolongamento do “ki”, que
significa espirito ou energia. Os uniformes dos prati cantes trazem uma frase em japonés que se traduz
como “averdadeiravitoria é avitoria sobre s mesmo”.

“Eu penso nessa frase, quando estou em uma negociagdo. 1sso me mantém focado no comportamento
conciliatério, compreensivo e determinado a chegar ao acordo objetivado pelo cliente e, quem sabe,
promover um espirito de cooperacdo entre as partes no futuro. 1sso faz algumas pessoas pensarem que eu
ndo pareco um advogado. Mas o fato é que, por mais compreensivo que me mostre, jamais me esquego
dosinteresses de meu cliente”, ele diz.

O advogado diz que, frequentemente em negociagdes rel acionadas a uma demanda ou a um contrato,
ouve o colega da outra parte explicar as razdes de seu cliente para chegar a um acordo proposto €, é
claro, todos os argumentos sdo a seu favor. “1sso é equivaente aum atague no Aikidd”, ele diz.

Porém, em vez de contraditar imediatamente as razdes do oponente com as razfes de seu préprio cliente,
gue obviamente sdo opostas, ele explica ao colega que as entende (chegando ao ponto de repeti-las). E
diz que, se estivesse no lugar dele, se sentiria damesma forma.

Entéo — e sb entdo — ele explica, camamente, as posi¢oes de seu cliente e diz algo como: “Estou certo de
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gue vocé compreende o gque estou dizendo, da mesma forma gque eu entendi o que vocé disse”.
Freguentemente, isso funciona como um lubrificante para reduzir o atrito. E, muitas vezes, o caminho
para 0 acordo é aberto e se chega ao objetivo em um tempo razoavel mente curto.

Guerreiro pacifico

“1sso é parecido com o Aikidd porque, de certaforma, eu me esquivo do ataque e uso a propria energia
do adversario para colocalo em uma posicdo favoravel paraas duas partes. Faco o colega perceber que
ndo hé problema em abracar uma solucéo conciliatéria. Procuro ser compreensivo e pego aele que
também segja. E essa € uma abordagem Util para muitos outros tipos de conflitos navida’, ele afirma.

Mas ndo se engane, ele ressalva. O advogado tem de saber 0 que seu cliente precisa conseguir e do que
ele pode ou ndo pode abrir m&o. E deve estar pronto para se levantar da mesa de negociacdo, se despedir
e ir embora sem um acordo, se a outra parte ndo mostrar vontade alguma de fazer qual quer concesséo e
de buscar uma solugéo conciliatoria

Mas, se 0 advogado conseguir sossegar sua mente sagaz e calar sua lingua afiada, para se entregar ao
desafio de conseguir o acordo que beneficia seu cliente, como ele espera, sua chance de cumprir tal
missao € muito mais alta. E talvez vocé se credencie para usar uma camisetaque diz: “1 am a peaceful
warrior” (“sou um guerreiro pacifico”), ele sugere.
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