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VOCE ESTA PRONTO(A) PARA NEGOCIAR EM 2014?

Fernando Silveira *

No atual panorama brasileiro, com inflacao persistente acima da meta, a moeda ainda relativamente estéavel, superavit primario
decrescendo, elevada taxa de juros, vocé e sua organizacdo tém como um dos desafios a mudanca de paradigmas de negociacao,
tornando as suas acdes - sejam de vendas, de compras, logistica -, auténticos centros geradores de economia e agregadores de
valor, ajudando a fortalecer e consolidar a presenca de sua organizacao neste cenario.

A negociacdo é ferramenta muito positiva, baixo custo e concretos resultados, bastando, para sua efetiva utilizacao, que se use a
criatividade tendo em consideracdo um novo cenario. Os recursos humanos devem ser treinados e motivados, a par da experiéncia
acumulada intra e extraorganizacao. Sem pretender esgotar o tema aqui apresento um pequeno roteiro que vocé podera utilizar
e ampliar, consideradas as varidveis de ambiente e cultura de sua area de atuacao. Portanto, para negociar eficazmente, obtendo
resultados positivos, é interessante que vocé considere estes cinco pontos:

1- PENSE ESTRATEGICAMENTE - Identifique as acdes de repercussao estratégica e ligadas a missdo organizacional, assim como
aquelas cujo custo de falta possa influir na produtividade, lucratividade e imagem institucional. Provavelmente, estas acos serao
objetos de permanente atencao e busca de pardmetros de negociacdo interna e externa!

2-O0LHE PARADENTRO - Para que as acdes tenham éxito serd importante vocé implementar, antes, uma auténtica intranegociacao
identificando com seus colaboradores e pares as demandas, experiéncias e sugestdes aplicaveis, além de recorrer a um banco
de dados de experiéncias em acdes de negociacao anteriores. Assim, sua posicao ja estarad sendo fortalecida desde antes de
negociar de fato com os demais envolvidos no processo, principalmente os agentes externos.

3 - OLHE PARA FORA - Antes de negociar externamente, com clientes, fornecedores, bancos, autoridades ou sindicatos, por
exemplo, faca uma ampla sondagem no ambiente externo, verificando como as tendéncias sdcio-econdmicas, culturais, ecoldgicas
e politicas poderao direta ou indiretamente influenciar na transacao no curto, médio e longo prazos. Assim, vocé ird para o jogo
conhecendo melhor o campo onde atuara.

4 - ESTABELECA UM MACRO-OBJETIVO - Isto balizara suas acdes e servira de parametro para o estabelecimento de objetivos
secundarios, além de clarificar suas melhores alternativas para acordos. E importante que sejam objetivos com legitimidade,
informacao, tempo administrado e poder identificado, compativeis com o objeto da negociacao. Tenha em mente que sua
implementacao é um jogo de incertezas ja que este é um evento fortemente influenciado por varidveis psicoldgicas: nunca se
sabe ao certo quais as acoes e reacdes da outra parte. Dai o paradigma: humanize o processo!

5 - NEGOCIE COM QUALIDADE - Assuma que a outra parte também esta trabalhando com legitimos objetivos e procure ter uma
postura de empatia e colaboracao, empenhando-se sinceramente para que o desfecho seja bom para ambos os lados, evitando
impasses ou frustracoes. Nao hesite em mostrar os pontos positivos ou inibidores assim como as perspectivas futuras, criando
uma atmosfera de realizacao.

E oportuno lembrar que para conseguir obter resultados concretos vocé deverd estar permanentemente atualizado com as
técnicas que as acdes de negociacao demandam, no sentido de poder utiliza-las adequadamente, pois a realidade onde vocé atua
certamente estd em constante mutacdo e vocé ndo pode ficar a reboque dos fatos: faca o contrario, procure antecipar-se, para
que suas negociacoes sejam sempre as melhores e as mais eficazes possiveis.
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