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Cida Papai

MBA: FGV ŁGestão em saúde;

Pós Graduação: USP ŁAdm. Hospitalar;

Quase 30 anos de atuação na área de saúde;

ü Gestora de autogestão por 13 anos:

Fundação CESP e Fundação GEAP.

Diretora ABRASPE, atual UNIDAS;

ü Gestora comercial com atuação em diversas áreas 

dentro dos hospitais,  totalizando 17 anos:

Beneficência Portuguesa de São Paulo;

Hospital São José/Mirante;

Hospital Santa Cruz;

Grupo Leforte, com Hospitais no Morumbi, Liberdade e 

Santo André e 5 Clinicas.

Participante do grupo de negociação da ANAHP

ü Consultoria CP ŁConsultoria e Soluções em Saúde



Liberdade Morumbi Santo André

Unidades Hospitalares

620 leitos



UNIDADES

ESPECIALIZADAS EM ONCOLOGIA

Alphaville Higienópolis

Oncologia

Core Osasco

Onco-radioterapia



UNIDADES

ESPECIALIZADAS

Alphaville Cotia Santo Amaro

Clínicas de 
Especilidades

Pediatria



Alphaville

Liberdade
Higienópolis

Santo André
Santo Amaro

Unidades Hospitalares + Ambulatórios

Unidade Oncológicas e Clínicas

Araguaia

Cotia

Core

Osasco

Araguaia

Alphaville

Morumbi

Unidades Especializadas ðPoliclínica

Unidade Especializada em Pediatria



APRESENTAÇÃO

NOME

ENTIDADE

QUANTOS LEITOS (APROXIMADO) OU QUANTAS VIDAS (se 
operadora)

ATENDE CONVÊNIOS?

ÁREA DE ATUAÇÃO
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NEGOCIAÇÃO ðETAPAS E ATUALIDADE

- ETAPAS DO PLANEJAMENTO

- A ESTRATÉGIA DEPENDE DA PREPARAÇÃO

- COMUNICAÇÃO EM MÃO DUPLA

- TÁTICAS COMUNS DE NEGOCIAÇÃO

- NÃO BARGANHE COM AS POSIÇÕES

- NOVOS MODELOS DE REMUNERAÇÃO
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Técnicas de Negociação e Modelos de Remuneração
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Objetivos Principais:

×Torna-lo capaz de reconhecer o impacto de suas ações e 

comportamentos nos resultados e relacionamentos obtidos nas 

negociações;

×Através das técnicas de negociação, estimular o autoconhecimento 

aplicado ao seu desenvolvimento pessoal;

×Analisar cenários e elaborar o planejamento estratégico de um 

processo de negociação;

×Desenvolver habilidades de negociação para alcançar soluções eficazes 

e consensuais;

×Gerenciar possíveis divergências ou conflitos inerentes ao processo de 
negociação estratégica.



Técnicas de Negociação e Modelos de 
Remuneração

A negociação é uma habilidade valiosa para todos os profissionais no 
cenário atual do mundo dos negócios.

É uma atividade comumente praticada, mesmo que na maioria das 
vezes de forma inconsciente.

Está presente em todas as relações pessoais (negócios, amigos e 
família).

Todos os profissionais negociam diversas coisas o tempo todo com seus 
clientes internos, fornecedores, funcionários e parceiros.

É de fundamental importância entender e aplicar o conjunto de 
estratégias e táticas que proporcionarão ao negociador uma 
possibilidade maior de explorar os interesses comuns.
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AS RELAÇÕES SÃO IMPORTANTES

ücultive um sentimento de confiança mútuo 

PARA ELABORAR UM ACORDO

üProponha e considere soluções para conciliar as áreas de 

discordância

üResolva em conjunto quaisquer divergências

MANUTENÇÃO DO ACORDO

üManter o compromisso 

üCumpra sua parte no acordo

üManter o relacionamento

üPermaneça em contato

üReafirme a confiança

üEsteja disponível para o seu cliente



ETAPAS DO PLANEJAMENTO
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Antes da negociação:

üLeitura sobre o mercado - manter -se atualizado
ü esta é uma forma de iniciar a conversa com assuntos em comum;

üTer uma boa apresentação dos seus serviços
ü Folder, vídeo, novidades.

üDefinir suas metas 
ü Atualização das tabelas, inclusão de novos serviços....



ETAPAS DO PLANEJAMENTO
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Antes da negociação:

üLevantar as informações internas 
ü volume do faturamento ano, análise de crescimento, 

interesse no crescimento, coberturas no seu hospital, SADT externo ?, 

ambulatorio?

üLevantar dos pontos criticos 
ü volume de glosas, guias represadas, atrasos nos pagamentos

üAntecipar as metas da outra parte 
ü negociação com outros hospitais;

ü novos modelos de remuneração;

ü descontos ....



ETAPAS DO PLANEJAMENTO
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Antes da negociação:

üDesenvolver soluções para conciliar área de provável discordância
ü Determinar as áreas de provável acordo

Estar preparado para a negociação

obter melhores resultados



ESTA FASE É FUNDAMENTAL 

PARA UM BOM ACORDO 

NA PRÓXIMA NEGOCIAÇÃO E 

PARA O CRESCIMENTO DA PARCERIA
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SUA 

PALAVRA

É 

SEU 

COMPROMISSO



A ESTRATEGIA DEPENDE DA PREPARAÇÃO
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ÁSe estiver bem preparado, a estrategia surgirá ;

ÁReflita sobre seus interesses e suas metas;

ÁPossuir relatorios em mãos, citar dados exatos é uma 

demonstração da preparação; 

ÁA boa comunicação é uma fonte especialmente significativa 

de poder de negociação. Elaborar mensagem com vigor, 

ouvir o outro lado e demonstrar que ouviu, pode aumentar 

seu poder de persuasão ;

ÇJamais ceda à pressão;

ÁNuma situação dificil de negociação, avalie o interesse na 

manutenção do contrato, respire fundo e faça nova 

proposta.



COMUNICAÇÃO EM MÃO DUPLA
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Pessoas trocam mensagens.

Transmitem ideias e emoções e procuram se entender 

mutuamente.

A comunicação antes da efetiva negociação, abre um canal 

para um contato mais claro, mais aberto.

É o desenvolvimento das relações. 

É o momento de troca de conhecimento e experiências.

£ o momento de òquebrar o geloó.



COMUNICAÇÃO EM MÃO DUPLA
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Quando você iniciar o assunto, já estará conhecendo um pouco 

mais da òpessoaó com quem est§ negociando.

Ainda no momento do desenvolvimento das relações, é 

possível obter informações importantes para a negociação.

Mas tome cuidado, você também está sendo estimulado a dar 

informações.

Perguntas abrem a comunicação e estimulam pessoas a darem 

informações. 

Aprenda a fazer as perguntas eficazmente. 

Aprenda a responder às perguntas eficazmente. 



COMUNICAÇÃO EM MÃO DUPLA
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òPasseianos negociando e estudando o processo de

negociação e digo, com convicção, que um traço que a

maioria dos maus negociadores têm em comum é falar

demais . Dizem tudo o que sabem e terminam fornecendo à

outra parte todo tipo de informação . Informação que pode

ser usada contra elesó.

John Patrick Dolan



TÁTICAS COMUNS DE NEGOCIAÇÃO
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TÁTICAS COMUNS DE NEGOCIAÇÃO
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Não dependa do uso de táticas para tirar vantagens da outra 

parte, mas vamos examiná -las para saber quando usá -las e 

desarmá-las. 

üO SUSTO

O susto, conhecido também como estremecimento, é qualquer 

ação negativa clara à oferta de alguém. Em outras palavras, você 

parece ficar estarrecido quando a outra parte com quem negocia 

explicita suas condições.

Assustar-se nas ocasiões certas pode economizar varios reais ao 

longo dos anos.

O susto diz à pessoa com quem negocio que eu opero dentro dos 

limites. Quando for você quem pregou o susto, a opção é ficar em 

silêncio.



TÁTICAS COMUNS DE NEGOCIAÇÃO
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üO SILÊNCIO

O silêncio é mais do que ouro, é poder.

Se não gosta do que alguém disse ou se acaba de fazer uma oferta 

e está esperando pela resposta, o silêncio talvez seja seu melhor 

amigo.

A maioria das pessoas não consegue suportar.

Se você simplesmente se recosta e espera, quase sem fala, a outra 

parte começa a recuar de sua posição.

£ a sindrome do òquem-falar-primeiro -perdeó.

Se você encontrar alguém igualmente competente em silêncio e 

isto lhe incomodar, repita sua oferta.

Não faça sugestões. Simplesmente repita, nas mesmas palavras, a 

sua oferta.



TÁTICAS COMUNS DE NEGOCIAÇÃO
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üA ROTINA DO BOM SUJEITO/MAU SUJEITO

Você provavelmente já viu essa tática em ação em filmes policiais. 

É a técnica segundo a qual detetives numa sala interrogam um tipo 

que acaba de ser preso.

Um parece irrazoável e inflexível.

O outro detetive tenta dar a impressão de que está do lado do 

suspeito e que poderia ajudá-lo.

Esta tática se destina a obrigá-lo a fazer concessões, sem receber 

nada em troca.

A melhor resposta a esta tática é ignorá-la.

Simplesmente lembre-se: essa pessoa nem é seu amigo, nem seu 

aliado.

Quase sempre, a melhor técnica é deixar que façam seu joguinho, 

enquanto cuidamos de nossos interesses.



TÁTICAS COMUNS DE NEGOCIAÇÃO
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üBALÃO DE ENSAIO

Balões de ensaio são perguntas formuladas para ajudá-lo a avaliar 

a posição de  negociação da outra parte, sem revelar qualquer 

pista sobre seus próprios planos.

Vejamos alguns exemplos de balões de ensaio:

--óComo anda a capacidade de interna«o do hospital?ó

--óTem havido muitas glosas por parte dos conv°nios?ó

Os balões de ensaios ajudam a obter informações importantes 

para se utilizar durante a negociação.

Saber como está a capacidade de internação é importante para se 

medir o poder de negociação do hospital.

Quando usado contra você, tente responder às perguntas com 

outra pergunta.



TÁTICAS COMUNS DE NEGOCIAÇÃO
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üA ISCA E O ANZOL

Esse método procura atrai-lo com uma oferta e fisga-lo com outra. 

Se as empresas que o usam pudessem oferecer um negócio 

realmente bom, não iriam recorrer a táticas.



TÁTICAS COMUNS DE NEGOCIAÇÃO
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üO TORNO

Essa tática é também conhecida como suadouro e geralmente 

comea com frases como: òVoc° vai ter que fazer uma proposta 

melhoró.

Esta frase pressiona para se iniciar a discussão com preços baixos.

Essa tática é chamada de torno porque a parte que usa continua a 

apertar para conseguir que a outra parte diga qual é o seu 

mínimo.

O torno funciona fazendo com que as vítimas pensem que vão ter 

que fazer todas as concessões, se quiserem fechar o negócio.

Para escapar do torno, logo que algu®m disser: òVoc° vai ter que 

fazer uma proposta melhor que essaó, voc° responde 

simplesmente òMelhor at® que ponto?ó.



TÁTICAS COMUNS DE NEGOCIAÇÃO
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üA TROCA COMPENSATÓRIA

A troca compensatória é provavelmente a tática de negociação 

mais honesta.

Trata-se simplesmente de uma troca de concessões na mesa, até 

que todos concordem com os termos. òTroca compensat·riaó ® na 

verdade o jarg«o para òconcilia«oó. 

Uma única regra sobre as trocas: 

Nunca faça uma concessão sem receber alguma coisa em troca.



TÁTICAS COMUNS DE NEGOCIAÇÃO
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üAUTORIDADE LIMITADA

Esta é uma variação da rotina bom sujeito/mau sujeito. Apenas em 

vez de duas pessoas procurarem dobrá-lo, você trata com uma 

única, que lhe diz que terá que submeter à aprovação de uma 

òautoridade superioró. ës vezes h§, realmente, uma òautoridade 

superioró.

Em outras ocasiões, essa autoridade é apenas uma criatura da 

imaginação da outra parte, inventada exatamente para lhe conferir 

uma vantagem na negociação.

A melhor maneira de enfrentar esta t§tica ® dizer: òTudo bem, 

compreendo que o senhor não pode tomar essa decisão. Mas eu 

me sentiria mais à vontade se falasse diretamente com essa 

pessoa. Talvez nós pudessemos nos encontrar em algum dia desta 

semanaó.



TÁTICAS COMUNS DE NEGOCIAÇÃO
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üA DINÂMICA DA TÁTICA

Certas pessoas correm para a situação de negociação como se ela 

fosse uma batalha e começam a usar táticas indiscriminadamente. 

Não lhes ocorre pensar no impacto que as táticas produzirão sobre 

a parte contrária. 

Já outras recusam-se terminantemente a usá-las.

Há um bom meio-termo entre esses dois extremos.

Evidentemente nem todas as táticas funcionam em todos os 

momentos.

Há ocasiões em que as táticas podem acelerar o processo de 

negociação sem colocar em risco seu compromisso com os 

procedimentos éticos. 



TÁTICAS COMUNS DE NEGOCIAÇÃO
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A DINÂMICA DA TÁTICA

üEscolha a tática certa e o momento certo = negociação eficaz;

üNunca entre numa negociação como se fosse uma batalha para 

emprego de táticas;

üElabore uma estratégia que se concentre em conseguir o melhor 

acordo para todos os interessados.



TÁTICAS COMUNS DE NEGOCIAÇÃO
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Utilize e reaja 

às táticas 

como sendo apenas

alguns passos do

Processo de negociação
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NEGOCIAÇÃO 

NÃO É 

UM 

CAMPO DE BATALHA



TÁTICAS COMUNS DE NEGOCIAÇÃO
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PRATICAR 

BOAS RELAÇÕES HUMANAS

É 

A MAIS PODEROSA

TÁTICA



NÃO BARGANHE COM AS POSIÇÕES
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ÁNesta forma de negociação nem sempre o resultado é o 

esperado, pois cada lado tomará uma posição e a defenderá 

e fará concessões para chegar a uma solução.

ÁUm bom exemplo, é o regateio que ocorre entre uma 

freguesa e o proprietário de uma loja de artigos de segunda 

mão.



NÃO BARGANHE COM AS POSIÇÕES
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FREGUESA COMERCIANTE

Quantoo Sr. quer por esse prato de 
bronze?

Éuma linda peça de antiquário, não 
é? Acho que posso me desfazer 
dele por R$ 250,00.

Ora, vamos, ele está amassado!
Dou-lhe R$ 50,00.

Imagine! Estou disposto a 
considerar uma oferta séria, mas R$ 
50,00 certamente não representa 
uma oferta séria.

Bem, eu poderiachegar a R$ 
100,00, mas nunca pagaria o seu 
preço. Faça um preço realista.

A Sra. édura para pechinchar.
R$ 180,00 à vista, agora mesmo.

R$ 100,00 Custou-me muito mais do que isso. 
Vamos! Faça uma oferta séria

R$ 120,00.É o máximo que estou 
disposta a pagar.

A Srareparou na gravaçãodeste 
prato? .....



NÃO BARGANHE COM AS POSIÇÕES
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E por aí vai, indefinidamente!!!

Talvez eles cheguem a um acordo, talvez não.

Qualquer método de negociação pode ser julgado 

imparcialmente por três critérios:

VDeve produzir um acordo sensato, se houver possibilidade 

de acordo;

VDeve ser eficiente, e

VDeve aprimorar, ou, pelo menos, não prejudicar o 

relacionamento entre as partes.



NÃO BARGANHE COM AS POSIÇÕES

38

ÁTomar posições como fizeram a freguesa e o comerciante, 

atende a alguns fins úteis na negociação, como

ÁDiz o que você quer;

ÁFornece um caminho nas situações incertas e 

pressionantes.

Pode até chegar a um acordo, 

mas 

existem outras maneiras de se chegar a um bom acordo.



NÃO BARGANHE COM AS POSIÇÕES
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Barganha posicional deixa de atender aos critérios básicos para um 

acordo sensato, de modo eficiente e amistoso.

A discussão de posições gera acordos insensatos

Quando se discute posições, tendem a fechar-se nelas.

Quanto mais você defende uma posição, mais se compromete com 

ela. Fica mais difícil criar alternativas. 

Discutir posições é ineficaz

A barganha de posições, transforma-se em disputa de vontades.



NÃO BARGANHE COM AS POSIÇÕES
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Ser gentil não é a resposta

Em lugar de enfatizar o objetivo da vitória, enfatize a necessidade 

de se chegar a um acordo.



NÃO BARGANHE COM AS POSIÇÕES
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A tabela seguinte ilustra dois estilos de barganha posicional: 

afável e áspero.

Você adotaria qual posição?

Você seria uma negociador afável ou áspero?

Ou adotaria algo intermediário?



NÃO BARGANHE COM AS POSIÇÕES
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Afável Áspero

Os participantes são 
amigos                                                                        

Os participantes são 
adversários

A meta é o acordo A meta é a vitória

Faz concessões para 
cultivaro relacionamento

Exige concessões como 
condição de 
relacionamento

É afável com as pessoas e 
com os problemas

É áspero com as pessoas e 
com os problemas

Confia nos outros Desconfia dos outros

Muda facilmentede 
posição

Aferra-sea sua posição

Faz ofertas Faz ameaças



NÃO BARGANHE COM AS POSIÇÕES
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Afável Áspero

Revela seu piso mínimo Iludequanto ao seu piso mínimo

Aceita perdas unilaterais Exigevantagens unilaterais

Busca apenas uma resposta: a 
que eles aceitarão

Busca apenas uma resposta: a 
que você aceitará

Insiste no acordo Insiste emsua posição

Tentaevitar disputas de vontade Tentavencer as disputas de 
vontade

Cede à pressão Exercea pressão



NÃO BARGANHE COM AS POSIÇÕES
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ÁAfável

ÁEnfatiza a importância em construir e manter o 

relacionamento 

Qualquer negociação primordialmente focada 

para o relacionamento corre o risco de 

produzir 

acordos malfeitos.



NÃO BARGANHE COM AS POSIÇÕES
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Existe uma Alternativa

Existe um método de negociação baseado em princípios ou 

negociação dos méritos, que pode ser resumido em quatro pontos 

fundamentais:

üPessoas: Separe as pessoas dos problemas;

ü Interesses: concentre-se nos interesses, não nas posições;

üOpções: crie uma variedade de possibilidades antes de decidir o 

que fazer;

üCritérios: insista em que o resultado tenha por base algum 

padrão objetivo. 



BARGANHA POSICIONAL X PRINCÍPIOS
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Afável Áspero Princípio

Os participantes são 
amigos

Os participantes são 
adversários

Solucionadores

A meta é o acordo A meta é a vitória Resultadosensato

Faz concessões para 
cultivaro 
relacionamento

Exige concessões como 
condição de 
relacionamento

Separa as pessoas dos 
problemas

É afável com as pessoas 
e com os problemas

É áspero com as 
pessoas e com os 
problemas

É afável com as pessoas 
e áspero com os 
problemas

Confia nos outros desconfia dos outros Age profissionalmente

Muda facilmentede 
posição

Aferra-sea sua posição Visaos interesses

Faz ofertas Faz ameaças Exploraos interesses



NÃO BARGANHE COM AS POSIÇÕES
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Afável Áspero Princípio

Revela seu piso mínimo Iludequanto ao seu piso 
mínimo

Evitater piso mínimo

Aceita perdas unilaterais Exigevantagens unilaterais Criaopções

Busca apenas uma 
resposta: a que eles 
aceitarão

Busca apenas uma 
resposta: a que você 
aceitará

Desenvolve opções

Insiste no acordo Insiste emsua posição Insiste no acordo

Tentaevitar disputas de 
vontade

Tentavencer as disputas de 
vontade

9Ǿƛǘŀ άǾƻƴǘŀŘŜǎέ

Cede à pressão Exercea pressão tŜǊƳŀƴŜŎŜ άŀōŜǊǘƻέ
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Exercício

Use as táticas e as posições que 

aprendemos hoje
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Exercício

üNegociador do Hospital

üNegociador da Operadora

üObservador
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Informações do Mercado 

de Saúde
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