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				Apresentação


			Desenvolver a habilidade de conduzir com eficiência processos de negociação, seja no contexto nacional ou internacional, é cada vez mais uma competência requerida e extremamente necessária para profissionais de diferentes áreas do conhecimento, principalmente no mundo atual globalizado.


			Processos de recrutamento e seleção, de compra e venda de bens e serviços, aplicações financeiras e tantas outras possibilidades de ações que acontecem diariamente nas organizações nacionais ou naquelas que extrapolam as fronteiras são apenas alguns exemplos da afirmação anterior, mas talvez seja impossível (e talvez desnecessário) quantificá-las aqui. 


			Na verdade, desde a década de 1980 do século passado, mais precisamente com o advento conhecido como internacionalização das empresas no Brasil, os processos de negociação internacional se intensificaram, mas com a chegada da globalização em meados da década seguinte esses processos aumentaram de uma forma praticamente impossível de mensurar.


			Que bom que o mundo acadêmico percebeu isso e diversos cursos de graduação já oferecem em suas grades a possibilidade de trazer para a sala de aula conceitos que permitam refletir sobre a negociação internacional, mas não de maneira simplista e sempre partindo do pressuposto que são necessárias competências específicas para uma atuação eficiente fora do país de origem.


			Atualmente é possível encontrar diversas possibilidades desse tipo de atuação no mercado de trabalho e isso aproxima dos profissionais a chance de, em algum momento de sua vida profissional, ter que lidar com situações onde negociar pode ser a diferença entre um bom resultado ou um fracasso.


			Por esse motivo, esse livro não foi pensado, exclusivamente, para um determinado segmento de mercado ou para um profissional específico como, por exemplo, para o profissional que atua com comércio exterior, mas sim para todo e qualquer profissional que vislumbre a possibilidade de expandir seus horizontes profissionais em um mundo onde a tela do computador ou a do celular parecem não ser mais o limite.


			Esse foi o objetivo quando decidi escrever esse livro, primeiro desmistificar a ideia de que apenas algumas pessoas têm a capacidade de realizar negociações eficientes e que qualquer pessoa pode, caso queira, obviamente, adquirir e desenvolver habilidades específicas para no mínimo melhorar seus resultados quando enfrentar situações em que seja inevitável iniciar uma negociação.


			Sendo assim, acredito que o livro possa interessar tanto a profissionais que já atuam no mercado nacional ou internacional, independente da área de atuação e do segmento da empresa, ocupando cargos de liderança ou não, quanto a estudantes de graduação ou pós-graduação que desejem ampliar seus conhecimentos sobre negociação no contexto internacional, a partir das reflexões que proponho a cada novo capítulo.


			Espero, assim, poder contribuir de maneira significativa com essa obra, pois além de apresentar uma linguagem simples para conceitos que têm como objetivo facilitar o entendimento sobre o tema, também possibilita que se coloque em prática tudo que aqui for levantado, dessa forma, é bem provável que seja possível melhorar os resultados quando se estiver à frente de uma situação onde negociar for preciso.


		




		

				Introdução


			Antes de iniciar nossa viagem rumo ao fantástico mundo das negociações, gostaria de fazer alguns questionamentos que julgo pertinentes, afinal para mim isso é muito importante para que não fique nenhuma dúvida quanto a tudo que irei abordar por aqui.


			Apesar do tema central desse livro ser “negociação internacional” nem todos os profissionais têm acesso a ele no dia a dia de trabalho, mas negociar é algo muito mais próximo de nós do que provavelmente podemos supor, por isso, o tema precisa ser trazido para a discussão, apenas para reflexão inicial.


			Iniciarei com algumas perguntas simples, para que você possa ser introduzido no assunto, mesmo que você acredite que negociação não faz parte da sua vida, vamos lá:


			

					
Você já negociou alguma vez na sua vida?


					
Você se considera um bom negociador?


					
Em sua opinião, negociar é uma habilidade que já nasce com a pessoa ou ela pode ser treinada?


			


			Se você respondeu não para alguma dessas três questões, calma, eu garanto que ao término desse livro estará muito mais claro para você que negociação realmente faz parte da vida de qualquer ser humano e que vivenciar experiências que levem aos questionamentos acima não é tão absurdo assim.


			O que se pretende com essa obra é mostrar que a negociação, seja no âmbito nacional ou internacional, precisa de planejamento, mas principalmente do desenvolvimento de algumas competências (que definiremos aqui como o conjunto de conhecimentos, habilidades e atitudes) para que assim seja possível alcançar os resultados esperados.


			Não tenho a pretensão de ser o dono da verdade, algumas coisas fatalmente passarão pela minha opinião, que é fruto de uma experiência de mais de trinta anos atuando tanto no mundo corporativo quanto no mundo acadêmico, em cargos de liderança e com atuações, inclusive, fora do Brasil, fato esse que certamente trará alguns exemplos que vão além dos livros.


			Mas, diante disso tudo, uma coisa é certa, você, eu e todas as pessoas ao redor do globo terrestre já negociaram alguma vez na vida, e vou além, tiveram essa experiência mesmo sem se dar conta disso, o que acontece todos os dias... e mais de uma vez.


			Talvez essa seja uma das razões que me levou a aceitar o desafio de escrever sobre um tema tão abrangente, mas de tamanha importância para profissionais que ocupam cargos de liderança ou não, e que se deparam diariamente com a necessidade de melhorar seus resultados em face de processos de negociação.


			Esse é o convite que faço a você, abra sua mente e venha trocar conhecimento, reciclando o antigo e abrindo espaço para o novo, fazendo com que a relação ensino-aprendizagem seja uma via de mão dupla para quando aparecer uma oportunidade de colocar os conceitos aqui discutidos em prática, você se sinta preparado e confiante.


			Se por acaso essa negociação precisar acontecer fora do seu país de origem, lembre-se que a ideia central é a mesma, você só precisará estar atento a alguns fatos específicos a respeito do local, das pessoas, seus costumes, sua cultura, enfim, sobre alguns aspectos que falaremos aqui nos capítulos a seguir.


		




		

			
1	Negociação


			A cada novo semestre, de uma forma ou de outra, sempre me vejo discutindo o tema “negociação” com meus alunos no curso de Comércio Exterior, que pode levar você, querido leitor, pelo menos num primeiro momento, a pensar o quanto isso pode parecer óbvio, afinal comércio exterior e negociação tem tudo a ver, não é mesmo? Mas acredite, o tema aparece também em outros cursos. Sendo assim acho que a melhor resposta aqui é: depende.


			Para vocês terem uma ideia eu falo de negociação nos diversos cursos de Gestão e Negócios que leciono, quer ver um exemplo? 


			Em Recursos Humanos, por exemplo, onde a Gestão de Pessoas, que falaremos um pouco mais no capítulo 2, está recheada de possibilidades de negociações, seja no momento da contratação ou até mesmo antes, no processo de Recrutamento e Seleção, em Treinamento e Desenvolvimento, Cargos e Salários ou ainda nos processos de Consultoria Interna de Recursos Humanos, quem atua ou já atuou como Business Partner1 sabe muito bem o que estou falando.


			Se você pensar que o processo de expatriação é subordinado ao departamento de RH a negociação internacional está presente nessa área.


			Não é diferente na Logística, em Marketing, Gestão Comercial e nas demais áreas de Gestão e Negócios, afinal onde houver pessoas trabalhando e processos acontecendo em algum momento haverá a necessidade de se negociar alguma coisa.


			Mas como alguns alunos sempre dizem: “negociar é um dom”, algumas pessoas já nascem com isso e outras têm mais dificuldade, pelo fato dessa ação não fazer parte do seu dia a dia... Será?


			Vamos por partes.


			Em primeiro lugar a gente precisa entender melhor o que se quer dizer quando utilizamos a palavra “dom” para diferenciar pessoas com mais ou menos capacidade na hora da negociação.


			Não é novidade para ninguém que a palavra é amplamente utilizada no senso comum2 para definir pessoas que já nascem com determinada habilidade ou aptidão, provavelmente você até já utilizou ou ouviu alguém utilizando nesse contexto, mas se observarmos a etimologia da palavra (latim donum ‘dom, dádiva, doação’), seu significado remete a um bem ou graça recebida de uma divindade (Oxford Languages, 2023).


			Como pesquisador não pretendo aqui trazer questões religiosas para a discussão do tema, por esse motivo prefiro não utilizar o termo “dom” e sim habilidade ou a capacidade de conduzir um processo de negociação da melhor maneira possível.


			Sendo assim, talvez você esteja se perguntando, nesse momento, se negociação se trata de uma habilidade possível de ser treinada, e vou responder dizendo que, em minha humilde opinião, qualquer competência pode ser adquirida e treinada.


			Provavelmente algumas pessoas discordarão de mim, mas é essa discussão que torna o mundo acadêmico tão maravilhoso, pois mantém viva as possibilidades de aprendizados, mesmo quando percebemos que estamos errados sobre algum assunto.


			Mas, afinal de contas, o que é negociação, então? 


			Bem, é possível encontrar diversas definições nas literaturas disponíveis, então vamos a algumas delas, talvez a partir do momento que você, leitor, tiver acesso a essas definições consiga perceber, caso ainda não tenha percebido, que o ato de negociar está muito mais presente em sua vida do que talvez você possa supor.


			1.1	Conceitos básicos de negociação


			Se pensarmos de maneira simples e objetiva, negociar é a tentativa de se chegar a um acordo, de preferência que atenda de maneira satisfatória, ou pelo menos o mais próximo disso, um grupo de pessoas, envolvidas nesse processo.


			Envolve tomada de decisão, boa comunicação, só para citar duas habilidades necessárias, não só para conduzir um processo de negociação, como também para alcançar bons resultados.


			Talvez você esteja se perguntando o que foi dito anteriormente, será que eu posso me tornar um bom negociador? 


			Como eu já disse, acredito verdadeiramente que, sim, se você se atentar a algumas coisas que falaremos ao longo desse livro.


			“Mas eu nunca precisei negociar nada, minha função não exige essa habilidade, eu apenas executo as tarefas que me são delegadas”.


			Não acredite nisso, utilizamos o poder de negociação que, muitas vezes, nem sabemos que possuímos desde que somos crianças, reflita comigo.


			Quem tem filhos sabe muito bem o que é entrar na seção de brinquedos de um supermercado com eles e ter que iniciar um processo, por vezes longo, de negociação por causa de inúmeros pedidos por parte dos pequenos que, inicialmente, não estavam no planejamento de compra.


			Quem não tem filho um dia foi criança e, provavelmente, deve se lembrar de fatos parecidos com o relatado no parágrafo anterior.


			Mas se faz necessário apresentar definições que ajudem você, leitor, que ainda acredita que negociação é uma habilidade para poucos, entender que não é bem assim.


			Cohen (1980, p. 13) lembra que “negociação é um campo de conhecimento e empenho que visa a conquista de pessoas de quem se deseja alguma coisa”, ou seja, envolve como dito anteriormente algumas habilidades que precisam ser adquiridas, mas o que fica claro nessa definição é a necessidade do relacionamento de pessoas que possuem interesses que de alguma maneira se cruzaram e precisam ser atendidos.


			Outro autor que trouxe para o campo da discussão acadêmica o construto foi Acuff (1993, p. 21) quando definiu negociação como sendo “o processo de comunicação com o propósito de atingir um acordo agradável sobre diferentes ideias e necessidades”, e mais uma vez nos deparamos com coisas não tão distantes assim de nossa realidade, mas que nos obriga a repensar nossas competências.


			Uma das mais antigas definições de negociação, no entanto, foi proposta por Nieremberg em 1968, onde o autor afirmava, entre outras coisas, que a negociação pode afetar profundamente qualquer relacionamento humano além de produzir benefícios duradouros para todos os envolvidos no processo (Martinelli; Almeida, 2009, p. 26).


			Muitos autores, como, por exemplo, Martinelli (2001), sustenta a ideia de que os três autores aqui citados, Nieremberg, Cohen e, mais recentemente, Acuff, estão entre os principais expoentes quando o assunto é negociação, dessa forma é um excelente caminho para quem tiver a intenção de se aprofundar no assunto.


			Mas, afinal de contas, por que ou para que negociar? 


			Esse é o próximo assunto a ser trazido para reflexão, pois a essa altura creio ser possível afirmar que negociação não está mais tão distante de sua realidade e que você já consegue enxergar em sua rotina, seja no campo profissional ou mesmo no campo pessoal, indícios diários de negociações acontecendo ao seu redor.


			1.2	Por que usamos a negociação?


			São vários os motivos que nos levam a um processo de negociação, em outras palavras, a exercitar a capacidade de negociar, e eles podem variar de acordo com as necessidades ou objetivos de cada uma das pessoas envolvidas no processo.


			Vou começar trazendo alguns exemplos de negociação bastante comuns no dia a dia antes de trazer um embasamento teórico voltado para o estudo acadêmico do tema, acredito que dessa forma facilitará bastante sua percepção a respeito do que estamos falando nesse tópico.


			Todos os dias pela manhã você negocia com seu despertador se vai levantar ou se vai ficar mais cinco minutinhos na cama.


			Tudo bem é um exemplo bastante raso, mas que, de certa forma, possibilita o entendimento do que estamos falando até aqui.


			Quer outro exemplo? 


			Imagine um pai e um filho discutindo sobre o empréstimo do carro para que o jovem rapaz possa ir a uma festa com a namorada, no exato momento do pedido inicia-se um processo, por vezes árduo, de negociação, e entre os assuntos trazidos à tona pelo pai, o dono do carro a ser emprestado, possivelmente será abordado a que horas o filho pretende retornar, onde ele pretende estacionar o carro, quanto ele pensa em colocar de combustível, se ele tem como arcar com os custos do combustível entre uma infinidade de outras possibilidades.


			A cada resposta do filho outra pergunta pode surgir ou ainda uma não concordância que leve a novas possibilidades, por exemplo, “volto amanhã de manhã”, e o pai contra-argumenta: “nada disso, quero o carro aqui no máximo até meia-noite”, e novas contra-argumentações vão surgindo até que, finalmente, chega-se a um acordo. 


			Pronto, o processo terminou e quando as partes se dão por satisfeitas pelo resultado temos o que no processo de negociação chamamos de negociação “ganha-ganha”, aquela onde todos se dão por satisfeitos com o resultado.


			Outro exemplo comum de negociação é quando você está vendendo ou comprando um carro. 


			As negociações sobre preço, prazo de pagamento ou de entrega, taxas, quantidades de parcelas, acessórios que podem ser incorporados sem custos ou a um custo menor e uma infinidade de possibilidades podem fazer você conseguir um excelente negócio, ou não, tudo vai depender de sua capacidade e habilidade de estabelecer um processo onde, por vezes, será preciso abrir mão de certas coisas em detrimento de outras para que mais uma vez se consiga chegar o mais próximo possível de algo que seja bom para todos.


			Agora que está ficando cada vez mais claro que não há como fugir do ato de negociar, vamos ver outros motivos ou comportamentos utilizados e que fazem com que as pessoas precisem iniciar processos de negociação? Vamos em frente, então. 


			1.2.1	Negociação para obter vantagens


			O foco principal nesse tipo de negociação é obter melhores resultados no processo em relação à outra parte, mas geralmente essa vantagem acaba sendo conseguida com base no prejuízo atribuído ao outro lado.


			Esse tipo de condução na hora de negociar é conhecido como negociação “ganha-perde” (Martinelli; Almeida, 2009, p. 23).


			Parece-me claro que sempre que se inicia um processo de negociação junto acontece a necessidade de satisfazer algum interesse, e é muito difícil (isso para não dizer impossível) retirar do instinto natural do ser humano a vontade de, vamos assim definir, levar vantagem. Pelo menos para mim com o passar do tempo e a experiência corporativa pude observar que processos em que os dois lados ganham tendem a melhorar a confiança entre as partes envolvidas além de apresentar melhores resultados a médio e longo prazo.


			Acho que o ponto aqui é tentar conseguir o melhor sem prejudicar a outra parte e talvez eu devesse até levantar questões éticas, mas creio que nem seja necessário ou até fuja do cerne ou do propósito do livro.


			Por outro lado, a simples menção do termo “ética” certamente fará você refletir sobre o quanto posturas, sejam elas positivas ou negativas, em algum momento influenciarão relacionamentos, o que de certa forma tende a impactar no processo de negociação, concorda?


			No mundo corporativo me deparei com pessoas de todos os tipos e acreditem, algumas situações me mostraram que é possível conseguir resultados muitas vezes até interessantes pensando apenas a partir do seu ponto de vista, mas esses resultados não se sustentam e ficam restritos ao curto prazo, e como professor universitário (e gestor de pessoas) prefiro investir em resultados robustos que se mantenham por muito mais tempo.


			1.2.2	Uso da informação na negociação


			Mais uma vez inicio um tópico com um questionamento: será que a informação é importante no processo de negociação?


			Garanto a vocês que é um dos fatores mais importantes, se não for o mais importante, e muitas pessoas cometem o erro de achar que a negociação pode ser feita no escuro sem a necessidade de buscar informações sobre o que ou quem se vai enfrentar.


			Não ter as informações necessárias implica em navegar sem bússola e dependendo de quem está do outro lado da mesa, a condução e as estratégias podem te levar para onde você menos espera.


			Outro ponto que julgo importante abordar por aqui é nunca menosprezar a pessoa que está do outro lado da mesa, principalmente se você não tiver informações que possam te ajudar a mostrar seus pontos de vista e colocar suas opiniões antes do desfecho do processo.


			Navegar sem bússola é perigoso, pois atrapalha nas tomadas de decisão e quando se decide de maneira equivocada muitas vezes o resultado é irreversível.


			Uma coisa que pode ser feita e que certamente auxiliará você nas tomadas de decisão é a criação de indicadores numéricos que possam transformar problemas em números e assim serem apresentados graficamente, certamente facilitará sua visão sobre o assunto além de criar diversos pontos de informação.


			Talvez você deva estar pensando o quanto é trabalhoso buscar informações que te deixem preparado para o passo a seguir, e eu te diria que sim, dá bastante trabalho, mas com certeza os resultados, no final das contas, te farão ver que todo investimento em tempo e pesquisa terão valido a pena.


			Não se esqueça de criar um banco de dados com informações importantes, elas poderão ser úteis no futuro além de garantir tempo para investir em outros pontos igualmente importantes, infelizmente não temos o hábito nem a cultura de criar histórico das coisas, inclusive dos erros que podem vir a ser um ponto importantíssimo de aprendizagem caso aconteçam novamente no futuro, e acreditem, eles sempre acontecem.


			O levantamento de dados sempre auxiliará na hora da tomada de decisão, por esse motivo acredito que esse seja um dos pontos mais importantes no processo de negociação, lembre-se, negociar no escuro sempre pode levar a um resultado diferente do pretendido.


			1.2.3	Uso do poder na negociação


			No mundo corporativo a palavra “poder” pode ser entendida de diferentes maneiras, por exemplo, o poder atribuído a alguém a partir do cargo que ela ocupa (poder de delegar, de dar ordens), o poder de decisão (quem contratar, quem demitir, quem promover), entre outros vários tipos amplamente apresentados e disponíveis na literatura sobre o assunto.


			Para exemplificar esse tópico, no entanto, vou recorrer aos tipos de dominação segundo o intelectual, jurista e economista Maximilian Karl Emil Weber (1864-1920), ou simplesmente Max Weber, considerado um dos principais expoentes da Sociologia.


			De acordo com Weber (2009, p. 33) “poder significa toda probabilidade de impor a própria vontade numa relação social, mesmo contra resistências, seja qual for o fundamento dessa probabilidade”, ou seja, uma forma de imposição da vontade de uma parte sobre outra, sejam essas partes pessoas ou mesmo instituições.


			Se por um lado temos o poder que nada mais é do que o exercício da vontade de alguém, de outro lado temos a dominação que afere autoridade a quem pratica o poder, em outras palavras, a dominação se torna legítima a partir da aceitação de quem aceita ordens, sejam elas específicas ou não.


			E para que o poder seja legítimo é necessário que a dominação se enquadre num dos três tipos de dominação legítima:


			

					
Dominação Legal: essa é a forma mais oficial de legitimidade da dominação, por exemplo, a legislação vigente, o poder das instituições que compõem o Estado como a polícia e o Exército ou a relação hierárquica em uma organização.


					
Dominação Tradicional: como o próprio nome sugere tem a ver com um tipo de dominação pautada na tradição e no respeito bastante comum no sistema patriarcal. Um exemplo é o sacerdote que utiliza de sua autoridade para transmitir a palavra de Deus.


					
Dominação Carismática: esse tipo de dominação se dá a partir da devoção que as pessoas reconhecem nas pessoas que têm a capacidade de mobilizar e comandar as massas, algumas vezes se utilizando inclusive da crença e da fé.


			


			Como é possível perceber o poder na negociação pode ser utilizado de diferentes maneiras (inclusive maneiras negativas que buscam atender apenas um objetivo pessoal e específico) e em diferentes momentos, inclusive simultaneamente, por isso é de fundamental importância entender os tipos de poder que podem ser utilizados no momento da negociação, pois tudo vai depender das pessoas envolvidas além de suas características pessoais.


			1.2.4	Negociação para buscar acordos


			Talvez esse seja o tipo de negociação mais próximo do ideal, e é como lembra Acuff (1993, p. 21) que “negociação é o processo de comunicação com o propósito de atingir um acordo agradável sobre diferentes ideias e necessidades”.


			Negociar é muito mais do que apenas atingir seus objetivos, seja lá quais forem os recursos empregados para tal, atualmente negociar está diretamente ligado com alcançar algo positivo, mas é importante garantir que a outra parte também sairá satisfeita do processo de negociação.


			Negociação importa em acordo (Matos, 1989), ou seja, na busca dos interesses comuns, particularmente não consigo imaginar essa busca sem que se estabeleça uma relação cordial, baseada no diálogo e principalmente na busca de interesses que possam existir de maneira mútua entre todas as partes envolvidas.


			É claro que surgirão divergências antes que se chegue ao entendimento que atenda todos os lados, mas é a partir da administração desses eventuais conflitos que se chega, ou pelo menos se aproxima do mais próximo possível do ideal de um acordo que seja satisfatório.


			É importante salientar que toda negociação, em algum momento, envolverá algum tipo de concessão, portanto, não importa o quanto você é capaz de convencer as pessoas, em algum momento você precisará dar um passo atrás e repensar sua abordagem.


			Na verdade, isso poderá acontecer várias vezes até que se chegue ao acordo satisfatório, porém o mais importante talvez seja a capacidade de fazer com que todos se sintam satisfeitos com o resultado a ponto de fazer com que negociações futuras se tornem mais rápidas e mais fáceis para todos, fato esse extremamente simples quando pensado no campo da teoria, mas nem tanto assim na prática.


			Estamos falando de um processo que envolve pessoas, diferentes entre si, diferentes em seu comportamento e em seus objetivos, é por isso que não tem como não falar de pessoas quando se aborda o tema negociação, e para que seja possível continuar a construção do pensamento que leva ao entendimento não só do tema em si, mas de maneira ampla abordando seus conceitos no âmbito internacional, falaremos no próximo capítulo um pouco mais sobre esse elemento importantíssimo no processo de negociação, as pessoas.


			


			

				

					1	 Profissional estratégico que tem como objetivo ser o elo entre as áreas de Recursos Humanos e as demais áreas do negócio, com o intuito de melhorar os processos de gestão de pessoas (nota do autor).


				


				

					2	 O senso comum é o conhecimento adquirido pelas pessoas a partir dos costumes, das experiências e vivências cotidianas. É um conhecimento superficial baseado no hábito, não é fruto de grande reflexão (Fonte: https://www.significados.com.br/senso-comum/).


				


			


		

OEBPS/font/Capitolina-Bold.otf


OEBPS/font/MinionPro-Bold.otf


OEBPS/font/Laca-BoldItalic.otf


OEBPS/font/MinionPro-Regular.otf


OEBPS/image/00_Capa_Epub.jpg
PAULO EDUARDO RIBEIRO

NEGOCIACOES NO MERCADO
INTERNACIONAL

CONCEITOS E ESTRATEGIAS






OEBPS/font/TimesNewRomanPS-BoldMT.ttf


OEBPS/font/Laca-Book.otf


OEBPS/font/MinionPro-It.otf


OEBPS/font/Capitolina-Italic.otf


OEBPS/font/Capitolina-Light.otf


OEBPS/image/2.png
Freitas Bastos Fditora





OEBPS/font/MinionPro-Semibold.otf


OEBPS/font/Laca-Medium.otf


OEBPS/font/Laca-Bold.otf


OEBPS/font/Pelago-Italic.otf


OEBPS/image/1.png
Freitas Bastos Fditora





