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A Arte da Negociacao

m tese, toda negociacao
s6 deve se concretizar se
puder ser boa para as par-
tes envolvidas. Nem sem-
pre isso acontece, mas precisa-
mos estar preparados para obter
cada vez mais esse resultado. As-
sim, abordaremos negociacao sob
a perspectiva do ganha-ganha,
pois negociacdes em que hd um
ganhador e um perdedor sempre
se deterioram e todos acabam per-
dendo. E ndo € isso o que estamos
buscando, ndo é mesmo?

As diferencas

Negociar é o processo de lidar
com diferencas. Pode levar mais
tempo do que vocé imaginava e
necessitar de um esforco maior
do que vocé pretendia fazer. Po-
de-se, também, deparar com va-
ridveis complexas, dificeis de ser
controladas ou, até mesmo, incon-
troldveis. E as partes envolvidas
em uma negociacdo chegam a ela
com suas idéias, conceitos e estra-
tégias preestabelecidos.

Os participantes de uma ne-
gociacdo, raramente, chegam dis-
postos a substituir suas proprias

idéias pelas idéias de outros. O
que querem, em geral, é fazé-las
prevalecer. Nesse processo, eles
tanto podem manipular quanto
influenciar o interlocutor, deter-
minando o tipo de jogo a ser jo-
gado.

A negociacao

O propésito de uma negocia-
¢do é encontrar uma solucdo satis-
fatéria, de modo que as necessi-
dades das partes envolvidas sejam
atendidas da forma mais comple-
ta possivel.

Para uma boa negociacao, é
preciso ter:

1-Certeza de que qualquer
acordo so6 sera alcancado pela
negociacao.

Se eu quero pizza de mussare-
la e vocé quer de quatro queijos,
nio precisamos negociar. E s6 pe-
dir uma pizza meio a meio.

2 - Condicdes de participar
do processo.

Existe apenas um produtor
de laranja e dois interessados na
sua producdo. Um precisa da cas-
ca da laranja para a produgdo de
geléias; o outro quer apenas o su-

co. O melhor acordo, neste caso,
é a safra de laranja ir, primeiro,
para a extracdo do suco e, depois,
para a producdo de geléias. Mas,
para isso, o industrial que quer o
suco precisa instalar equipamento
para uma prévia lavagem e este-
rilizacdo das laranjas, e, também,
manter o nivel de processamen-
to das laranjas em tantas tonela-
das/més.

Se ele ndo tiver capital para
instalar o equipamento necessdrio
nem condicoes de processar men-
salmente o volume de laranja que
atenda a outra parte interessada,
ele ndo tem condicoes de partici-
par dessa negociacao.

3 - Vontade de chegar ao
melhor resultado possivel.

Ainda no exemplo anterior, a
negociacdo s6 aconteceria se, en-
tre as partes, houvesse confianca e
comprometimento com os resulta-
dos da negociacdo. Se a parte que
tivesse que investir para atender
aos termos da negociacdo mentisse
sobre suas condicOes financeiras,
ou ndo tivesse a intencdo de respei-
tar o que ficou estabelecido, o re-
sultado seria um desastre.
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