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A Arte da Negociacdo

Por Rita Lessa

competéncia em negociar é hoje uma

habilidade imprescindivel em qual-

quer area de atuagio, especialmente
para os empresirios e empreendedores. Afi-
nal vivemos negociando.

Saber negociar é uma das princi-
pais habilidades de um ser humano e talvez
uma das tarefas mais dificeis. Se pararmos
para analisar o nosso comportamento di-
rio, perceberemos que a todo o momento
estamos envolvidos em algum tipo de nego-
ciagdo, ou seja, estamos tentando estabelecer
determinados acordos tanto em nossas rela-
¢Bes pessoais quanto profissionais. Por isso,
todo profissional que se preze deve buscar o
desenvolvimento desta técnica, nio sé para
se tornar uma pessoa desenvolvida, como
também para saber utilizar isto a seu benefi-
cio.

Conhega as caracteristicas de um
bom negociador. Elas sio fundamentais
para o profissional que quer se sair bem em
uma mesa de negociagio.

Informe-se: use o poder da infor-
magdo. Quanto mais souber a respeito de
sua empresa e de seu produto melhor se saira
nas negociagdes. Quanto mais souber sobre
seus clientes e suas organizagdes, mais for-
ca vocé terd. A diversidade dos assuntos faz
com que o negociador tenha conhecimento
total dos pontos que serdo abordados.

Pmpme-ee: depois de bem infor-
mado sobre todos os aspectos relevantes a
negociagio, o negociador estuda os dados
coletados, define suas metas e objetivos.

Mantenha a balanga equililmda:
em outras palavras, lembre-se que o acordo
precisa valer a pena para os dois lados. Isso
porque, com as duas partes satisfeitas, os
riscos de surgirem problemas e surpresas la
na frente serio bem menores.

Controle sua ansiedade: quanto
maior for o interesse na negocia¢io, maior
deve ser o autocontrole. Controle a ansie-
dade e o desejo de falar ininterruptamente.
Transmita tranqiiﬂidade e, especialmente,
saiba ouvir o seu interlocutor. Assim, o ne-
gociador ¢ capaz de transmitir maior con-
flanga ao seu interlocutor.

Oug: ¢é ouvindo, primeiramente,

que vocé colherd as informagdes comple-
mentares que dardo o direcionamento para
as suas argumentagdes.

Saber ouvir também é uma 6tima ferramen-
ta para que o interlocutor quebre uma bar-
reira de defesa e aceite iniciar um didlogo
com o negociador.

essa fase da negociagio ¢ fundamental, pois
é nela que vocé levanta as reais necessidades
da outra parte e quais as expectativas que ela
tem quanto ao projeto em questio. Identifi-
que os desejos e necessidades do interlocu-
tor. Quanto mais vocé puder satisfaze-los,
mais vocé contribuird para o fechamento
pleno da negociagio.

Seja criativo; nio existe uma for-
mula pronta para uma negocia¢io, pois do
outro lado existe um ser humano defenden-
do também os proprios interesses. Sendo
assim, algumas mudancas poderdo ocorrer
no meio do caminho e a criatividade, muitas
vezes, sera um diferencial. Tenha sempre um
plano B ou até mesmo um plano C em men-
te.

Seia Honesto: ética e honestidade
somada comp&em os pilares de uma ne-
gociagio de sucesso. Elas sio vitais para a
criagio do vinculo “confianga” tanto para a
negociagdo atual, como para as futuras.

Depois do acordo firmado, enten-
da esta etapa foi concluida. Porém o proces-
so deve ser administrado passo a passo, cer-
tificando se o acordado com a outra parte
esti sendo cumprido conforme combinado.

Nunca se esqueca: A Arte de Negociar
nio signiﬁca obter vantagens em cima do seu
cliente, mas sim em conquistar a conﬁanga
e a fidelidade dele. Conclui-se que negociar
¢ a busca de um resultado pronussor para
ambas as partes, pois no futuro vocé pode-
r voltar a negociar com aquele profissional
em outra empresa.

Sempre considere uma negociagio
fechada, como uma semente a mais no cres-
cimento da floresta de sua experiéncia , de
seu talento como negociador e como um
novo bom relacionamento construido.

Para aqueles que desejam mergu-
lhar no assunto deixo a dica de trés livros.
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