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  “Com uma narrativa dinâmica, Faça ser fácil transporta o leitor para o universo da negociação de forma fluida e descontraída. Com ensinamentos valiosos, Simone Simon ensina a construir relacionamentos duradouros, que são a base das negociações cooperativas. A autora adiciona ainda uma pitada de motivação para encarar o momento conturbado em que se encontra o país. Em momentos de crise, negociar é preciso e, por isso, este livro vem em boa hora para os leitores.”


  Dr. Glauco Cavalcanti, professor da FGV


  “Tenho sido uma testemunha privilegiada da ascendente carreira e das exitosas realizações profissionais de Simone Simon. Desde sua atuação integradora e propulsora de talentos como professora em cursos de pós-graduação na FGV, passando por sua experiência com desenvolvimento de negócios internacionais até, mais recentemente, como palestrante motivacional, transformando cada palestra em um ‘banho’ de energia , em verdadeira comunhão com a plateia. E agora, com este livro, ao mesmo tempo profundo em suas ideias e saboroso em sua leitura, Simone nos brinda com mais uma importante contribuição para o fomento de talentosos ‘negociadores’ em nosso ambiente social e de negócios. Como ela mesma diria: ‘Negociar é viver, ou, melhor dito, viver é negociar’”.


  Clóvis Sarmento Leite, diretor comercial


  “Nesta obra, Simone aborda importantes temas da atualidade que impactam sobremaneira a forma como negociamos e obtemos sucesso, não apenas nos negócios, mas na vida. O livro traz uma reflexão interessante sobre nossas atitudes e comportamentos perante os resultados que desejamos atingir. Recomendo a leitura.”


  Dr. Murillo Dias, professor da FGV


  “Com seu livro, Simone cumpre uma tarefa importantíssima: ajudar as pessoas a começarem suas iniciativas com o pé direito. Afinal, todo novo projeto é fruto de uma ideia que, para sair do papel, teve de ser negociada de alguma forma.”


  Eduardo Moreira, escritor e empresário


  “Faça Ser Fácil representa o trabalho admirável que Simone Simon realiza em suas aulas e palestras: abrir os olhos das pessoas para o valor dos relacionamentos na hora de negociar. Todos nós lidamos com pessoas o tempo todo, e estamos sempre negociando durante estas relações. Desta forma, conhecer os princípios, estratégias e processos, possibilita-nos aumentar as chances de obter resultados positivos. E devo lembrar que estamos falando desde negócios milionários até simples férias em família. Por isso, pare de perder as oportunidades que deixamos escapar, por pura falta de ­conhecimento e de boa vontade para negociar, e tenha o sucesso que você merece.”


  Martha Becker – jornalista e empresária da comunicação


  Para meu marido Edison, a pessoa

  mais especial que Deus colocou na minha vida.
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  PREFÁCIO


  Conheci Simone Simon em 2010, enquanto ela fazia sua primeira pesquisa sobre negociação, “Tropas de Elite em negociação: um paralelo entre o BOPE e o meio empresarial”. Fui uma das pessoas que a ajudou na parte técnica para adquirir conhecimento sobre o Batalhão de Operações Policiais Especiais da PM do Rio de Janeiro e os momentos críticos de negociação que enfrentávamos: muitas vezes, com vidas dependendo da nossa capacidade de estabelecer um entendimento positivo.


  O que aprendemos no BOPE é o que precisamos entender para melhorar a própria vida, pessoal e profissional: desde que nascemos, dependemos de pessoas e de sua boa disposição de colaborar conosco. Nos relacionar é questão urgente para evitarmos perdas e conseguir atingir um novo patamar profissional. Maus negociadores não conseguem sequer um “chorinho” no suco de laranja que pedem na padaria de manhã – e sua falta de habilidade se torna catastrófica ao negociar um salário, a compra ou venda de um produto, o acordo com um fornecedor chave ou, em nosso caso, a vida de um inocente.


  Simone defende a negociação relacional, que é simplesmente a filosofia de que negociar é uma forma de viver e de construir os relacionamentos. Em um mundo de informação rápida e comunicação intensa nas 24 horas, tudo o que você faz, todas as pessoas que você conhece são pequenos investimentos – uma hora voltam para você, na forma de perdas ou de ganhos. Tudo depende do que você investiu e construiu no relacionamento.


  Somos todos guerreiros lutando pelos nossos objetivos – acordamos todos os dias de manhã para bater mais uma meta, enfrentar mais uma crítica, conseguir mais um cliente, mais um projeto, um emprego ou salvar vidas. Contudo, além de sermos guerreiros, precisamos entender que somos também companheiros de batalha. Quando entendemos nosso papel como parte de um sistema maior, de uma malha de pessoas que se conectam e se ajudam, tudo fica fácil. Então, aproveite a leitura. Vá e vença!


  Paulo Storani

  Antropólogo, capitão veterano do BOPE-RJ, negociador

  e palestrante na área de treinamentos de gestão
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  INTRODUÇÃO


  “Ela, não!”


  Num curto instante, eu estava atordoada, minhas pernas tremiam, meu coração estava disparado. Nem tive tempo de entender o que estava acontecendo (quem nunca passou por isso, sequer imagina como é ou como vai reagir). Sem entender, ouço a frase curta, decisiva, quase um grito: “ela, não!”. E aquele homem, que não sei de onde surgiu me ameaçando com uma faca para ir até o carro e entregar-lhe a chave e a minha bolsa, virou para o lado e falou: “como assim, ela não?”. Eu nem respirava. Fiquei paralisada. A resposta veio: “ela que nos dá a sacola de alimentos na frente do supermercado”. Aí, vi a mulher que sempre cumprimento e a quem costumo entregar uma sacola com pão, leite, salsicha e requeijão. O homem nem me olhou e, na mesma velocidade com que surgiu, desapareceu, junto com a mulher. Nunca mais os vi. Nem quero!


  Sempre fui muito cuidadosa ao chegar e sair de casa, mas sempre vai existir um momento de desatenção, um deslize, e é em um momento desses que os crimes acontecem.


  Evitar um assalto ou mesmo um sequestro, sei lá, por prestar total atenção a quem está por perto, à movimentação estranha que antecede um assalto, pode ser ponto-chave. Mas nunca imaginei que eu pudesse evitar algo assim pelo fato de, eventualmente, ajudar algumas pessoas em condição de rua.


  Ao longo da minha vida, tirei uma conclusão muito clara: para tudo aquilo que depende apenas de você, motivação é fundamental. Para todas as outras coisas, que envolvem outras pessoas, você precisa, inevitavelmente, negociar.


  Seja com amigos, com familiares, no ambiente de trabalho ou durante a compra de um bem, num momento de crise econômica ou num sequestro, negociar está sempre presente na vida dos indivíduos, do nascimento ao fim da vida.


  A habilidade de negociar é aprendida muito antes de aprendermos a falar. A partir de tudo que já pesquisei, estudei, vi e vivi, descobri que negociar é uma forma poderosa de relacionamento.


  Negociamos continuamente com todos ao nosso redor. Tente ­listar pelos menos cinco decisões da sua vida que conseguiu tomar ­totalmente sozinho. Difícil achar, não é mesmo? Sempre tem mais alguém na história.


  Portanto, para liderar melhor sua equipe, engajar seu time, fechar a venda com um cliente difícil, comprar ou vender um bem, educar o seu filho, ter uma ótima relação com sua esposa ou com seu marido, conseguir vender sua ideia para o chefe, garantir resultados positivos em épocas de crise... você precisa sempre negociar.


  Nada me entristece mais, hoje em dia, que ver tantos profissionais competentes sem atingir o que mais desejam por não saberem negociar e, constantemente, seguirem improvisando na conquista de resultados. Vivemos em uma época, principalmente pela crise econômica, em que o despreparo levará ao fracasso. O país está em crise, e a recessão deve continuar ainda por um tempo considerável. Muitas pessoas perderão seus empregos, muitas empresas fecharão, contudo, sempre existe aquela­ pessoa que sairá fortalecida dessa situação, que atingirá resultados positivos. Isso porque ela terá negociado. Mais do que negociar, ela sabe o jeito certo de fazer isso.


  Você reparou que as pessoas de trajetória bem-sucedida têm um talento especial para negociar? Não importa o cargo que ocupem. Pode ser que trabalhem para uma empresa, tenham um negócio próprio ou sejam profissionais autônomos. O fato é que elas fazem as coisas parecerem mais fáceis. Muitas delas aplicam isso não apenas na vida profissional, mas também na pessoal.


  Não estou falando daquelas pessoas com boa lábia, que fazem tudo de caso pensado, que elaboram cada frase que usarão para conquistar os outros e fazê-los cair no jogo delas. Também não falo de quem usa a negociação baseada no “toma lá, dá cá”, ou em jogos em que um perde e o outro ganha. Aliás, um dos maiores erros de quem age assim é se esquecer do longo prazo. No mundo em que vivemos, ninguém está livre de voltar a fazer negócios ou interagir profissionalmente com alguém de quem tentou tirar vantagem. Neste caso, dificilmente conseguirá bons resultados.


  Se pensarmos em relacionamentos pessoais, então, a história fica mais complicada. Quando é preciso fazer valer o ponto de vista com marido, mulher, filhos e amigos, você deve procurar entender o outro e se colocar no lugar dele – não dá simplesmente para fazer a sua vontade prevalecer sem persuadir o outro, por isso colocar-se no lugar do outro é fundamental. A não ser que queira acabar sem ninguém por perto.


  O mundo de hoje pede que convivamos e negociemos de uma forma saudável e perene. A todo instante, deparamos com pessoas com quem nos relacionamos no passado, ou com conhecidos dos conhecidos (ainda mais em época de Linkedin, Facebook...). Sabe por que isso pode influenciar na conquista dos seus objetivos? Simples: experiências passadas dão o tom para as motivações relacionadas a experiências presentes. Isso significa que se você tem más lembranças de alguém ou vice-versa, isso o deixará com um pé atrás na hora de fazer um acordo. E, assim como esta lembrança influenciará em sua postura também influenciará na do outro.


  As pessoas que conseguem tudo o que querem são aquelas que vão muito além em seus relacionamentos. Elas sabem que quando se mostram interessadas no outro, na construção de parcerias de longo prazo e de soluções que satisfaçam os interesses mútuos, facilitam resultados futuros.


  Elas sabem também que precisam das pessoas, que entender de gente é o melhor caminho para realizar seus objetivos. Dificilmente são imediatistas. Preferem construir um sucesso sustentável, que pode se traduzir em um relacionamento duradouro que gera confiança e ótimos negócios.


  Não tenho dúvidas de que relacionamentos positivos, bem estruturados, construídos com base na confiança, no respeito, na integridade, na transparência e no cuidado com o outro permitem melhores resultados ao longo da nossa vida. Aliás, eles fazem, muitas vezes, o outro conceder, sem esforço, aquilo que você deseja, sem o desgaste de uma negociação mais dura. O processo se torna natural porque se constrói em bases sólidas e com um vínculo formado.


  Daniele Varè, diplomata italiano, dizia que “diplomacia é a arte de deixar que o outro faça o que você quer que ele faça”. Poderíamos também dizer que isso é a base da negociação.


  A palavra negociação vem do latim, negotiatus, e quer dizer “cuidar dos negócios”. Porém, ela vai muito além disso, podendo ser aplicada não apenas no meio empresarial, mas em todas as circunstâncias vividas em que há conflito de interesses e objetivos. Nesses casos, você pode atacar, fugir ou negociar. A negociação é, por conseguinte, o modo mais eficiente de conseguir algo que se deseja quando há opções de escolhas a serem feitas, envolvendo a própria pessoa ou terceiros, e quando existem opções de ganho e de perda para cada lado envolvido.


  Negociar, portanto, mais do que preciso, é inerente à condição humana. E inicia-se quando somos bebês. Chorar é um ato de negociação. É ­assim que o ser humano inicia seus primeiros atos de negociação, desenvolve as primeiras técnicas. Com o passar do tempo, muda o objetivo, mas a negociação continua ali, presente em todas as relações, sejam elas profissionais ou pessoais. Como diz o professor doutor Chester Karras, americano especialista em negociação, “na vida, não temos o que merecemos, mas o que negociamos”. E temos resultados muito melhores quando investimos na negociação relacional.


  A negociação passou a ser estudada com maior cuidado mais recentemente, com importantes escolas, como Harvard Business School­, Wharton School e Fundação Getulio Vargas, dedicando especial atenção a pesquisas que demonstram como conseguir acordos favoráveis com maior possibilidade de ganhos, como transformar situações de confronto em cooperação, como lidar com diferentes estilos de negociador. E é disso que este livro trata. Sobre uma nova forma de negociar no mundo de hoje: a negociação relacional, que mostra que negociar hoje é uma forma de viver e de construir os relacionamentos. Ela permitirá a você ter o sucesso desejado neste mundo globalizado em que as pessoas estão conectadas o tempo todo e qualquer atitude, positiva ou negativa, mais cedo ou mais tarde, voltará para você.


  Se você deseja conquistar muitas coisas, seja na empresa onde trabalha ou em sua vida pessoal, este é o momento de entrar nessa nova era da negociação e estabelecer relacionamentos com base na troca, na comunicação e no entendimento do outro. Esses relacionamentos sempre levarão você a deixar portas abertas e colher frutos a curto, médio e longo prazo.


  Espero que este livro ajude você a construir relacionamentos profissionais e pessoais muito mais consistentes e duradouros. Porque quando se tem pessoas com quem podemos contar, a vida dá certo e fica mais fácil.
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  POR QUE NÃO ESTÁ

  FÁCIL PARA NINGUÉM


  Quem nunca teve aquela sensação de estar matando um leão por dia? De acordar na segunda-feira com desânimo e uma enorme preguiça de lutar para provar o valor de um produto de qualidade, que você é confiá­vel, que seu projeto trará resultados, que dará conta do recado... Muita gente começa a semana com a ansiedade a mil e na dúvida: será que conseguirei dar conta de tudo nesta semana? Será que venderei muito e atingirei a minha meta até o fim do mês?


  Somos todos guerreiros que têm de batalhar para conseguir aquela promoção de forma ética, mesmo sabendo que há gente tentando puxar o nosso tapete. Suar a camisa para que os colaboradores se engajem nos valores da empresa e sintam-se comprometidos com o cliente. Negociar muito para que a equipe de vendas cumpra as metas. Fazer mil manobras para estabelecer uma cultura de excelência em todos os níveis organizacionais. Ter jogo de cintura para estabelecer um vínculo forte com os fornecedores e confiar que poderá contar com eles nos momentos de aperto. Transformar os clientes em fãs e defensores da marca. Não por acaso, na grande maioria dessas situações que vivemos no ambiente profissional, a negociação está presente.
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