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Médico, com mestrado em cardiologia e palestrante internacional, tendo se apresentado
em mais de 20 paises. E autor de varios livros que se tornaram best se llers.

Nem antes, nem depois

e vocé tirar um bolo do for-

no antes do tempo, ele ndo

cresce. Se tirar depois, fica

queimado. Em uma nego-
ciacdo, é a mesma coisa:

Antes da hora

¢ As condi¢des podem ainda
ndo ser suficientemente satisfaté-
rias para o seu interlocutor, e ele
pode ndo querer fechar o negécio.

Depois da hora

¢ Uma varidvel qualquer pode
interferir no processo e impedir o
fechamento da negociacao.

Para saber quando é a hora, es-
teja atento as mudancas que acon-
tecem no nivel da comunicacio e
ao progressivo aumento da inte-
racdo entre vocé e o seu interlo-
cutor. Se vocé estiver em sintonia
com ele, perceberd o estabeleci-
mento da confianca mutua. A par-
tir de entdo, vocé deixa de sim-
plesmente exercer influéncia
sobre ele e passa a ajuda-lo a su-
prir necessidades.

A sua percepcao precisa es-
tar apurada para identificar o
momento certo de fechar uma
negociacdo, pois ele costuma
“aparecer” de forma muito sutil e
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Varias situagdes podem interferir no processo de negociagao.

pode se perder. O estado de per-
feita sintonia entre vocé e o seu

interlocutor dura poucos minutos,

mesmo que ele seja seu cliente
habitual e que jd exista um bom
nivel de confianca vocés.
Receitas de bolo ndo costu-
mam ser exatas em relacdo ao

tempo que ele precisard ficar no
forno. Geralmente, elas trazem a
seguinte informacdao: “Tantos mi-
nutos, em média”. Passado esse
tempo, vocé tem de “cuidar” do
bolo: um pouco de tempo a me-
nos ou a mais pode ser fatal.
Negociagdes no dia-a-dia

A gama de situacdes cotidia-
nas que envolvem negociacio, im-
plicita ou explicitamente, é muito
grande. Como em toda negocia-
¢do, é preciso ter: certeza de que
a negociacdo é necessdria, condi-
¢oes de participar dela e vontade
de chegar ao melhor acordo pos-
sivel. Mas pode-se também dispor
de outros recursos, Como os que
se seguem:

Declinar

A atitude recomendada para
evitar negociacdes desnecessdrias
que, em muitos casos, nada mais
sdo do que discussoes improduti-
vas. Envolver-se em problemas ir-
relevantes pode consumir tempo
e energia que poderiam ser mais
bem empregados.

Adiar

Dependendo do assunto que
estiver sendo negociado, decli-
nar pode ser uma solucdo muito
radical. Talvez, vocé precise de
um tempo. Quando tiver divida
sobre a sua posicao em relacdo
ao que estiver sendo negociado,
adie a sua participacdo na nego-
ciagdo.

Se o seu chefe o estiver con-

vidando para gerenciar a filial da
empresa nos Estados Unidos e is-
so, a principio, ndo lhe for muito
atraente, vocé pode declinar do
convite e ponto final. Mas se ti-
ver dtividas sobre a conveniéncia
dessa mudanca, vocé pode dizer
que vai pensar sobre a proposta
e que retomard o assunto no dia
seguinte. Ou, ainda, que precisa
de subsidios para uma discussao
como essa e que estard em condi-
¢oes de conversar dentro de uma
semana, por exemplo.

Aceitar

Se morar fora do pais ndo esta-
va nos seus planos, mas a empre-
sa ndo lhe dd outra alternativa a
ndo ser aceitar, a melhor estraté-
gia, se quiser permanecer na em-
presa, serd aceitar a decisdo e sen-
tar-se para negociar as condicoes
em que essa transferéncia aconte-
cerd. Nesse caso, tenha claro para
si mesmo o que vocé quer obter
com a negociagdo e as conces-
soes que terd condicoes de fazer. E
conscientize-se de que, fechado o
negocio, terd de comprometer-se
inteiramente com os termos ne-
gociados.

PERSONAL TRAINER

Acompanhamento Individual ou em Duplas

Consultoria Online

Diminuicao do percentual de gordura,
Emagrecimento,

Ganho de massa muscular,
Sindromes metabaolicas,

Condicionamento fisico,
Reabilitacao Fisica.
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