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S
e você tirar um bolo do for-
no antes do tempo, ele não 
cresce. Se tirar depois, fi ca 
queimado. Em uma nego-

ciação, é a mesma coisa:
Antes da hora 
•  As condições podem ainda 

não ser sufi cientemente satisfató-
rias para o seu interlocutor, e ele 
pode não querer fechar o negócio.

Depois da hora
•  Uma variável qualquer pode 

interferir no processo e impedir o 
fechamento da negociação.

Para saber quando é a hora, es-
teja atento às mudanças que acon-
tecem no nível da comunicação e 
ao progressivo aumento da inte-
ração entre você e o seu interlo-
cutor. Se você estiver em sintonia 
com ele, perceberá o estabeleci-
mento da confi ança mútua. A par-
tir de então, você deixa de sim-
plesmente exercer infl uência 
sobre ele e passa a ajudá-lo a su-
prir necessidades.

A sua percepção precisa es-
tar apurada para identifi car o 
momento certo de fechar uma 
negociação, pois ele costuma 
“aparecer” de forma muito sutil e 

pode se perder. O estado de per-
feita sintonia entre você e o seu 
interlocutor dura poucos minutos, 
mesmo que ele seja seu cliente 
habitual e que já exista um bom 
nível de confi ança vocês.

Receitas de bolo não costu-
mam ser exatas em relação ao 

tempo que ele precisará fi car no 
forno. Geralmente, elas trazem a 
seguinte informação: “Tantos mi-
nutos, em média”. Passado esse 
tempo, você tem de “cuidar” do 
bolo: um pouco de tempo a me-
nos ou a mais pode ser fatal.

Negociações no dia-a-dia

A gama de situações cotidia-
nas que envolvem negociação, im-
plícita ou explícitamente, é muito 
grande. Como em toda negocia-
ção, é preciso ter: certeza de que 
a negociação é necessária, condi-
ções de participar dela e vontade 
de chegar ao melhor acordo pos-
sível. Mas pode-se também dispor 
de outros recursos, como os que 
se seguem:

Declinar
A atitude recomendada para 

evitar negociações desnecessárias 
que, em muitos casos, nada mais 
são do que discussões 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 solução muito 
radical. Talvez, você precise de 
um tempo. Quando tiver dúvida 
sobre a sua posição em relação 
ao que estiver sendo negociado, 
adie a sua participação na nego-
ciação.

Se o seu chefe o estiver con-

vidando para gerenciar a fi lial da 
empresa nos Estados Unidos e is-
so, a princípio, não lhe for muito 
atraente, você pode declinar do 
convite e ponto fi nal. Mas se ti-
ver dúvidas sobre a conveniência 
dessa mudança, você pode dizer 
que vai pensar sobre a proposta 
e que retomará o assunto no dia 
seguinte. Ou, ainda, que precisa 
de subsídios para uma discussão 
como essa e que estará em condi-
ções de conversar dentro de uma 
semana, por exemplo.

Aceitar
Se morar fora do país não esta-

va nos seus planos, mas a empre-
sa não lhe dá outra alternativa a 
não ser aceitar, a melhor estraté-
gia, se quiser permanecer na em-
presa, será aceitar a decisão e sen-
tar-se para negociar as condições 
em que essa transferência aconte-
cerá. Nesse caso, tenha claro para 
si mesmo o que você quer obter 
com a negociação e as conces-
sões que terá condições de fazer. E 
conscientize-se de que, fechado o 
negócio, terá de comprometer-se 
inteiramente com os termos ne-
gociados.
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Várias situações podem interferir no processo de negociação.
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