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    Os profissionais de negociação, o que inclui 
a maioria de vocês, são em muito maior número do que os negociadores profissionais. 
É principalmente para vocês que eu dedico este livro.


  




  

    INTRODUÇÃO




    Como a maioria das pessoas, você trabalha para viver. Administra um pequeno negócio. Ou ocupa um cargo importante em uma empresa maior. Ou está empregado em um órgão público ou em uma organização sem fins lucrativos. Ou talvez nem participe da força de trabalho.




    Mais cedo ou mais tarde (provavelmente mais cedo) você desejará ou precisará de algo de alguém. Esse alguém poderá ser outra pessoa, outra empresa, um indivíduo ou organização dentro ou fora de seu negócio ou organização. Quanto ao que você precisa ou deseja, pode ser uma nova contratação, um contrato de trabalho, um fornecimento de matéria-prima, uma consulta profissional, um conselho financeiro ou até mesmo uma sala de reuniões. Você precisa de algo de alguém, e é importante.




    Esse algo pode ser grande ou pequeno. Então, você precisa se reunir com alguém para consegui-lo. Como os recursos são preciosos, você tem que tentar fechar o melhor negócio. Terá de fazer um pouco de “dar e receber” para obter o melhor valor pelo seu dinheiro, o melhor valor pelo seu tempo, o melhor valor pelos recursos que tem a oferecer.




    Você precisa negociar.




    Parece assustador. Ouvimos falar de negociações tensas e prolongadas sobre acordos trabalhistas ou negociações de paz para acabar com guerras. Só a ideia de participar de negociações com tanta coisa em jogo já é suficiente para deixar a maioria das pessoas em pânico.




    Felizmente, em sua maior parte, as nossas negociações na vida real são menores e menos cruciais – mas ainda assim importantes. Uma reunião ou duas, até mesmo um telefonema ou uma troca de e-mails resolvem o problema. No atual mundo empresarial, cada vez mais rápido as ferramentas tecnológicas aceleram a velocidade das negociações.




    No entanto, por mais breves que sejam as negociações, e não importa o que esteja sendo negociado, você ainda precisa saber o que está fazendo. Você quer um acordo que atenda às suas necessidades, que gere o valor buscado sem precisar ceder muito em troca.




    É aí que entra o Tudo o que você precisa saber sobre negociação. Este livro oferece as ferramentas básicas, habilidades, táticas e processos para que você se torne um negociador mais confiante e eficaz – seja tratando-se de um emprego em tempo integral ou algo que você faz de vez em quando, seja para um contrato de 10 milhões no trabalho ou para dividir o uso do carro da família com seus filhos adolescentes.




    Os mesmos princípios se aplicam.




    AS PRINCIPAIS IDEIAS




    Tudo o que você precisa saber sobre negociação abrange as principais ideias, estratégias, táticas, respostas e habilidades para ajudá-lo em qualquer tipo de negociação com qualquer contraparte, em qualquer lugar. Os princípios e temas fundamentais da negociação que você verá neste livro incluem:




    •A negociação está por toda parte. Você negocia no trabalho, em casa e até mesmo durante as atividades de lazer. Pode negociar contratos para aviões, serviços de limpeza ou com os seus filhos sobre a hora do jantar; todas essas situações são negociações. Elas diferem em tamanho e escopo, mas o conceito é o mesmo.




    •Negociar pode ser sua profissão, mas é mais provável que seja parte de sua profissão. Alguns negociam como meio de vida. O resto de nós – a maioria – precisa negociar para que o restante de nosso trabalho seja concluído.




    •Ganha-ganha é o caminho. Quando os dois lados ganham e satisfazem alguns de seus objetivos, necessidades e desejos a partir da negociação, então o processo se torna mais rápido, fácil e geralmente melhor para todos. Quando um lado joga para ganhar tudo à custa do outro, gera um desconforto no curto prazo e prejudica o relacionamento de longo prazo.




    •As negociações devem ser “rápidas, amigáveis e eficazes” (“RAE”). Essa frase fundamental tem de descrever a maioria das interações em sua empresa ou organização – especialmente negociações e relacionamento com o cliente. “RAE” funciona melhor, leva menos tempo e produz resultados duradouros e fidelidade.




    •A contraparte não é o inimigo. Quando a contraparte é percebida como inimiga, a negociação se torna muito mais negativa, antagônica, pessoal e egocêntrica. Quando você trata alguém como inimigo, ele faz o mesmo e a mentalidade ganha-ganha se perde para sempre. Eu uso o termo contraparte – não oponente, adversário ou termos semelhantes – ao longo do livro.




    •As negociações devem ser para o longo prazo. Em última análise, a negociação trata de reputação (sua) e relacionamento (com a contraparte). Sem dúvida, você precisará negociar novamente em algum momento no futuro, e provavelmente com a mesma contraparte.




    COMO O LIVRO ESTÁ ORGANIZADO




    Tudo o que você precisa saber sobre negociação está dividido em seis grandes tópicos ou partes:




    1. O básico sobre negociação, incluindo sua definição e importância, são abordados nos Capítulos 1 e 2.




    2. A preparação, a “essência da negociação”, é discutida no Capítulo 3. Os tópicos abordados incluem, entre outros aspectos, a pesquisa, conhecer suas contrapartes, preparar-se para a reunião, agendas e visualizar a negociação do início ao fim.




    3. Os Capítulos 4 a 6 abrangem os estilos de negociação, estratégias, táticas, manobras, linguagem verbal e não verbal e defesas – desde os tipos preparados antecipadamente até os espontâneos no momento da negociação.




    4. As armadilhas comuns da negociação e como evitá-las são objeto do Capítulo 7, enquanto o uso ou a defesa contra táticas de negociação de alta pressão é o assunto do Capítulo 8.




    5. Os Capítulos 9 e 10 explicam como fechar e finalizar uma negociação. Os principais elementos da elaboração de um contrato também são tratados.




    6. O Capítulo 11 conclui o livro reforçando a importância de aprender a cada negociação e de utilizá-la para melhorar tanto a sua reputação quanto o seu relacionamento de longo prazo, seja com suas contrapartes como com colegas de trabalho e gerentes.




    Nas palavras imortais e implícitas da maioria das pessoas que já o fizeram: negocie bem e prospere!


  




  

    Capítulo 1




    O imperativo da negociação




    Então você acha que não precisa negociar? A vida simplesmente segue em frente. Na empresa, negociar é trabalho de outra pessoa, certo? Para você, é só uma “discussão”. E quando você chega do trabalho e tem problemas para resolver com sua família, isso também é apenas uma discussão. Certo?




    Claro que não. Não importa o que você faça no acelerado mundo dos negócios (e pessoal) de hoje, todos os dias você se depara com coisas de que necessita ou que deseja. Não apenas coisas, mas também comportamentos e ações. Discutir? Sim, começa com isso. Mas você não está apenas discutindo – está fazendo uma transação. Está elaborando um acordo.




    Este acordo pode ser no interesse de sua própria realização pessoal, da realização de seu grupo de trabalho ou de sua empresa como um todo. Você quer consegui-lo. Isso exige negociação. Especialmente se você precisar ceder algo – e a outra parte tiver de ceder algo – para se chegar ao acordo.




    Em suas raízes, a negociação é a arte e a ciência – o processo – de conseguir o que você quer. Este capítulo descreve em mais detalhes o que é (e o que não é) a negociação, como ela se enquadra no atual contexto empresarial e organizacional, e o que atualmente é novo (ou não) a respeito de negociação.


  




  

    

      O QUE QUEREMOS DIZER COM NEGOCIAÇÃO?




      O que é negociação, o que significa e por quê


    




    Digamos que você administre uma empresa de produção de vídeos: a Produções Cinematográficas. Por meio dessa empresa você faz alguns dos melhores vídeos de curta-metragem da cidade. Faz excelentes comerciais locais, vídeos de treinamento e conscientização para empresas e entidades sem fins lucrativos e, ocasionalmente, algumas tomadas com qualidade de cinema para produtores de filmes.




    A empresa tem dois funcionários e uma série de prestadores de serviços que ajudam de vez em quando. Você contrata atores. Ocasionalmente contrata editores externos. Mas quando alguém lhe pergunta sobre suas habilidades de negociação, você ri. “Eu não negocio”, diz.




    Pense bem.




    Você negocia, sim. Negocia com os clientes sobre contratos e trabalhos. Negocia com prestadores de serviços e funcionários sobre atribuições e preços. Negocia com proprietários de imóveis. Negocia com vendedores e locadores de equipamentos. Negocia o uso de adereços e locações de filmagem. Negocia com os departamentos de polícia para fechar as estradas e desviar o trânsito. Negocia o tempo de estúdio.




    Você provavelmente passa mais tempo negociando do que filmando.




    Você precisa de habilidades de negociação.




    Agora suponha que, em vez de dirigir seu próprio negócio de produção, você realize serviços administrativos em uma grande empresa. Seu chefe e os membros do seu departamento fazem a maior parte da negociação “externa” com clientes e fornecedores – seu trabalho é apoiá-los.




    Acha que não precisa de habilidades de negociação? Pode apostar que precisa. Você tem de negociar o tempo das pessoas. Tem de negociar salas de reunião. Precisa negociar com o vigia da noite para garantir que as anotações da reunião não sejam apagadas da lousa na sala de conferências. Negocia suas próprias férias e talvez o seu salário e outras formas de remuneração.




    Você tem de negociar, e bem. Não apenas para executar as obrigações do cargo, mas também para evitar perder o controle do que está acontecendo em seu trabalho. Uma grande parte de suas funções gira em torno de negociação. Você faz isso o tempo todo.




    E quando sai e volta para casa? Pensa que a negociação para por aí? Dificilmente. Você precisa negociar com os filhos para que façam a lição da escola e estejam em casa na hora do jantar. Tem de negociar com seu cônjuge sobre tudo, desde lavar a louça até decisões maiores, como o local das próximas férias em família.




    Esses exemplos apenas tratam de negociações dentro de seu próprio mundo – seu trabalho, sua casa, sua família. O espectro aumenta consideravelmente quando você considera as negociações necessárias para comprar algo grande, consertar seu fogão ou conseguir fazer o melhor negócio em um plano de celular.




    Cada um de nós negocia todos os dias. Não necessariamente o dia todo – mas bastante. É uma característica inevitável da vida de hoje.




    DEFINIÇÃO DE NEGOCIAÇÃO




    Eu sempre gosto de começar a abordagem de um tópico importante, neste caso a negociação, pela definição do termo e dando algumas dicas sobre o que “é” e o que “não é”. Assim, aqui vão algumas definições, incluindo uma pessoal minha, para a palavra negociação. Também faço alguns comentários sobre cada uma delas:




    •Negociação é uma discussão visando alcançar um acordo (Oxford Dictionaries). Esta é a definição mais simples e direta que consegui encontrar. Resultado final: um “acordo”. Processo: uma “discussão”. A definição abrange o básico e é um bom ponto de partida, mas não nos diz muito sobre a discussão ou o acordo.




    •Negociação é um diálogo entre duas ou mais pessoas ou partes com o objetivo de alcançar um resultado vantajoso (Wikipédia). Aqui temos um pouco mais de “cor” tanto na discussão quanto no acordo. A discussão é entre duas ou mais partes; o acordo é um “resultado vantajoso”. Claro que isso levanta a questão: vantajoso para quem? Eu voltarei a esse tópico, mas indo direto ao ponto desde já: vantajoso para ambas as partes (ganha-ganha) é geralmente melhor.




    •Negociação é um processo de dar e receber entre duas ou mais partes, cada uma com seus próprios objetivos, necessidades e pontos de vista (Business Dictionary). Ainda melhor. Eu gosto do “dar e receber”. Isso é o que fazemos na discussão – ceder em alguns pontos para obter em outros, de um lado e do outro, de um lado e do outro, até que um acordo satisfatório, preferencialmente para ambas as partes, seja alcançado. Eu gosto da descrição mais detalhada sobre as partes e seus interesses – cada uma com seus “objetivos, necessidades e pontos de vista”. É isso mesmo.




    •Negociação é ter uma discussão de dar e receber com outras partes, muitas vezes com interesses opostos, para conseguir algo importante que você quer ou de que necessita, ou para alcançar um objetivo (minha definição). Minha definição um pouco mais elaborada abrange outros aspectos: “discussão de dar e receber” e “outras partes com interesses opostos”. Acrescentei “para conseguir algo importante” – acho que esse é um pretexto importante, pois raramente vale a pena gastar energia para negociar algo que não é importante (uma “tempestade em copo d’água”) – ainda que aparentemente as pessoas estejam dispostas a fazer isso o tempo todo! Não perca tempo; negocie quando é importante. O resultado deve ser algo que você quer ou de que necessita, ou a conquista de um objetivo. Você não deve negociar por negociar – o que ocorre com frequência. Negocie com inteligência, não apenas com frequência!


  




  

    

      O OUTRO LADO DA MOEDA




      O que a negociação não é


    




    A melhor maneira de entender o que algo é, muitas vezes, é entender o que não é. Sob esse prisma vale a pena reservar um minuto para listar alguns “não é” a respeito de negociação.




    Ao ouvir a palavra negociação, podemos evocar imagens negativas baseadas em eventos passados. Talvez nos lembremos de noticiários repletos de histórias e discussões violentas sobre negociações conflituosas, horrendas e até cruéis entre arquirrivais. Uma história poder ser a de um sindicato confrontado pela administração para acabar ou evitar uma greve; outra história, a de uma negociação para a libertação de um refém. Seja como for, episódios como esses não nos fazem querer exatamente nos envolver na negociação de algo. Na verdade, a maioria das pessoas provavelmente deseja se distanciar o máximo possível disso.




    Mas nem todas as negociações são violentas, e certamente nem todas são assuntos de grande importância envolvendo sindicatos, reféns ou outros grupos belicosos. A maioria é bem mais inofensiva do que as que ocorrem nessas situações.




    Com isso em mente, uma negociação bem planejada e bem executada não é nenhuma das seguintes situações:




    •Não é um confronto. Sim, os dois lados podem ter diferentes pontos de vista, objetivos, desejos ou necessidades. Mas a discussão desses fatores deve ser calma, civilizada e factual – não um confronto “eu ganho, você perde”.




    •Não é uma disputa. Mesma ideia. Ambos têm algo a ganhar com a negociação.




    •Não é uma discórdia. No entanto, a negociação pode desempenhar um papel na resolução de uma discórdia.




    •Não é uma gritaria. Repetindo mais uma vez, a paz deve prevalecer. A negociação aproxima os dois lados, ao invés de separá-los.




    •Não é uma proposta ganha-perde (na maioria dos casos). Uma mentalidade ganha-perde pode gerar mais vantagens hoje, mas é ruim no longo prazo, pois você se indispõe com a contraparte.




    Uma boa negociação é um esforço pacífico e ponderado para chegar a um acordo sobre algo importante através de habilidades, estratégias e táticas de negociação bem preparadas e executadas.




    Negociação – não tema!




    Por ser percebida como de natureza conflituosa, muitas pessoas fogem da negociação como fugiriam do próprio conflito. Esse medo é genuíno. Mas assim como o medo natural de falar em público pode ser superado, existem maneiras de superar o medo de negociar e até mesmo de transformar esse medo em energia para obter êxito!




    Os palestrantes de sucesso dirão que a melhor maneira de superar o medo de falar em público é a preparação. Domine o seu material, esteja preparado para o inesperado e aumente sua confiança por meio do conhecimento. Funciona sempre para os palestrantes, e os mesmos princípios se aplicam aos negociadores. Esteja preparado. Com preparação suficiente, ninguém (seu oponente comercial, funcionário ou filho adolescente) conseguirá lhe passar a perna.




    Como disse John F. Kennedy em seu discurso de posse em 1961: “Jamais negociemos motivados pelo medo. Mas nunca tenhamos medo de negociar”.




    




    

      
NEGOCIAÇÃO E O FAST TRACK NOS NEGÓCIOS





      Acelere agora mais do que nunca


    




    A negociação está ao nosso redor – não importa o seu papel no mundo dos negócios – e, como mencionado anteriormente, não acaba quando você chega em casa, vindo do trabalho. Embora o foco principal deste livro seja ajudá-lo a se tornar um negociador comercial mais eficaz, sempre vale a pena ter em mente que negociações acontecem o tempo todo fora do ambiente profissional e que as mesmas habilidades e estratégias se aplicam.




    A negociação é parte fundamental da vida; essa é a realidade do mundo acelerado de hoje. Embora alguns possam pensar que a negociação envolvida em um projeto ocupe o tempo que poderia ser dedicado ao gerenciamento, na verdade, a negociação faz parte do gerenciamento do projeto. Na maioria dos projetos do mundo comercial de hoje, a negociação é uma parte cada vez mais vital do processo. Por quê? Vamos dar uma examinada.




    A NECESSIDADE DE VELOCIDADE




    Toda essa negociação tem de ser feita o mais rápido possível. Atualmente, os negócios, a tecnologia e os produtos se movem a uma velocidade estonteante. O mesmo acontece com seus concorrentes, e, se você não os acompanhar, ficará para trás. No caso da produtora de vídeos já mencionada, há uma janela de tempo muito estreita para negociar o acordo e um tempo limitado para preparar a produção. Não dá para gastar todo o seu tempo negociando. As negociações devem ser concluídas rapidamente para que você possa passar à produção do novo vídeo. Afinal, seu cliente tem prazos apertados para cumprir. Se as negociações empacarem, seus clientes começarão a procurar outros fornecedores e sua concorrência “cruzará primeiro a linha de chegada”!




    Por essa razão, a maioria das negociações tem de ocorrer muito rapidamente – mais rápido do que nunca. Muitas vezes elas são realizadas em momentos estranhos do dia, pois executivos e funcionários estão permanentemente com seus smartphones. Hoje em dia, com frequência não há tempo para fazer reuniões presenciais com os envolvidos. Algumas etapas das negociações, se não todas, provavelmente serão feitas por e-mail, telefone, mensagens instantâneas ou até mesmo por SMS.




    O objetivo de toda negociação é conseguir o que você necessita ou deseja o mais rápido possível, para que você e sua organização possam seguir em frente sem atrasos. No entanto, mesmo nesse ritmo acelerado, é preciso tomar cuidado com concessões ou omissões prejudiciais – ou com perder totalmente a oportunidade. O preço de ser lento é elevado; o preço de negociar mal pode ser ainda maior.




    As táticas que você emprega vêm de uma variedade de técnicas tradicionais de negociação, todas aceleradas para conseguir o que, em termos ideais, é um resultado ganha-ganha. Mas mesmo quando a negociação foi concluída e os termos, acordados, ainda não terminou. Mesmo que esteja avançando em modo acelerado, é importante conseguir o que você quer, mas ao mesmo tempo preservar um relacionamento de longo prazo com a outra parte. Por quê? Porque sua esperança é vir a trabalhar com essas mesmas pessoas no futuro.




    Por que tudo é tão rápido atualmente?




    Não há dúvida de que no mundo de hoje a velocidade dos negócios aumentou. Isso não é apenas resultado de mensagens de texto, mensagens instantâneas ou outro meio de comunicação.




    As mudanças na velocidade dos negócios são um reflexo de mudanças estruturais na natureza dos negócios e do próprio comércio. Considerando que vinte ou trinta anos atrás, poderia levar muito tempo – possivelmente, vários anos – para um produto passar do protótipo à comercialização, as empresas atualmente trazem produtos ao mercado muito mais rápido. As empresas precisam reagir a uma base de clientes que muda rapidamente, conectada à internet e que recebe informações na velocidade da luz. A tecnologia do computador e da conectividade desenvolvida no final do século XX veio para fomentar e impulsionar uma onda interminável de inovações e novas informações.




    Isso gera um efeito bola-de-neve. Rapidez exige rapidez e, em breve, todos estarão tentando obter o mínimo que seja de vantagem competitiva perante a concorrência. “Publicar ou perecer” é um epigrama antigo no mundo acadêmico e se aplica também ao setor comercial. As empresas devem oferecer produtos competitivos mais rapidamente. Para preservar seu lugar no mercado, têm de ir mais rápido, e para ir mais rápido precisam negociar mais rapidamente. Isso acontece por toda parte.




    Então, qual é o significado disso para você como empresário? Você deve ir mais rápido também. Deve negociar mais agilmente e fazê-lo de forma rápida, amigável e eficaz.




    Se você não negocia de forma “rápida, amigável e eficaz”, isso só retardará sua empresa no futuro.




    


  




  

    

      NEGOCIAÇÃO E A NOVA TECNOLOGIA




      Tudo está mais rápido


    




    O advento da nova tecnologia e da conectividade permitiu uma comunicação mais rápida e eficaz do que nunca. Caso não utilize os mais recentes dispositivos tecnológicos para negociar ou fazer negócios em geral, você provavelmente ficará fora do circuito. A tecnologia também influencia o manual de negociação de outras maneiras, como:




    1. Permite pesquisa rápida e em tempo real. A tecnologia nos deixa instantaneamente procurar fatos. Podemos pesquisar produtos e preços de concorrentes, canais de vendas, desempenho de produtos, avaliações de outras pessoas, exigências legais ou regulatórias, pesquisa de mercado e uma série de outros fatores pertinentes a uma negociação em um piscar de olhos. Você pode usar essas ferramentas de pesquisa com antecedência ou no momento da negociação. Tenha os fatos em mãos e saiba onde obtê-los caso não os tenha trazido. Estar preparado não é apenas mais fácil e mais importante do que nunca, é aquilo que se espera de você.




    2. Requer curvas de aprendizado mais curtas. Juntamente com a obtenção de fatos, os dispositivos tecnológicos permitem que os participantes da negociação se tornem especialistas mais rapidamente. Além de usar a tecnologia para logo se inteirar de todos os pontos delicados de sua negociação, você também deve esperar que os negociadores do outro lado da mesa tenham feito o mesmo.




    3. Exige aprender a usar as novas ferramentas. Caso realize negociações frente a frente, você perceberá que as tecnologias de hoje geralmente estão bem integradas com a maioria das salas de negociação ou locais de trabalho. Além disso, são excelentes ferramentas para compartilhar imagens ou documentos se você estiver negociando remotamente. Aprenda a usar essas ferramentas; caso contrário, sua contraparte terá uma vantagem.




    Até o Facebook pode ajudar




    Por mais estranho que pareça, até sites de mídia social como o Facebook ou o LinkedIn podem ajudá-lo em uma negociação, se usados corretamente. Por exemplo, você pode saber mais sobre sua contraparte. Mesmo o fato de descobrir apenas alguns detalhes pessoais, como um interesse óbvio por esqui aquático, pode lhe dar uma plataforma para quebrar o gelo e estabelecer uma conexão.




    É claro que ter um conhecimento sobre informações profissionais é sempre uma vantagem. Conhecer a experiência profissional de uma pessoa pode ajudá-lo a avaliar o que ela sabe ou não e o que ela traz para a negociação.




    Além disso, você pode usar a internet para pesquisar comentários públicos sobre um produto ou serviço, seja através de um varejista que vende o produto (por exemplo, a Amazon) ou simplesmente usando uma ferramenta de busca tipo Google (por exemplo, “comentários de clientes do [produto X]”). Não só descobrirá o que pensam os clientes, como também poderá ver alguns comentários profissionais ou jornalísticos.




    Você ficará surpreso com o que pode descobrir sobre as pessoas – e os produtos e serviços – de maneira fácil e rápida.




    


  




  

    

      VOCÊ ESTÁ POR SUA CONTA!




      É um mundo do tipo “faça você mesmo”


    




    Uma das características predominantes de um local de trabalho nos dias de hoje é que – em grande parte devido aos avanços na tecnologia e na eficiência – mais do que nunca você enfrenta sozinho a tarefa da negociação.




    Nos anos 1980, a maioria das pessoas, em qualquer tipo de empresa de médio ou grande porte, tinha ajuda para navegar pelas águas turbulentas dos negócios. Havia uma equipe de apoio. Secretárias, assistentes administrativos, pessoal de desenvolvimento de vendas, pessoas de contratos e até mesmo negociadores profissionais estavam no escritório ou nas proximidades para nos ajudar a pesquisar e desenvolver negócios. Nós determinávamos o que precisava ser feito, o que devia ser pesquisado, o que necessitava ser escrito e onde a reunião seria realizada. Alguém fazia o trabalho braçal.




    Agora, certamente, tudo mudou. PCs, redes de contatos, e-mail, telefones celulares, mensagens instantâneas e correio de voz fizeram com que nos tornássemos nossas próprias secretárias. A internet nos transformou em nossos próprios pesquisadores e organizadores de reuniões. As empresas reduziram suas equipes de apoio ao mínimo. Como resultado, as tarefas de apoio foram transferidas para os que restaram. As hierarquias corporativas, embora ainda existam, são facilmente contornadas pela comunicação eletrônica.




    O que isso significa? Significa que na maioria das situações você se tornou o seu próprio negociador.




    NEGOCIAÇÃO – ESTÁ POR TODA PARTE




    Não só devemos fazer nossas próprias negociações como a negociação tornou-se um modo de vida para a maioria das pessoas. Negociamos em nossos projetos existentes. Negociamos novos empregos, novos projetos, aumentos de salários, horários flexíveis de trabalho e planos de viagem. Negociamos com indivíduos e departamentos no local de trabalho, e com indivíduos e organizações de fora da empresa. É raro o dia em que você não está em algum tipo de negociação, seja com um funcionário ou supervisor direto, ou com alguém externo à sua empresa.




    Grande parte de nossas negociações é com gente com quem raramente ou nunca negociamos antes. A negociação substituiu uma ordem hierárquica que já foi muito mais comum nas famílias e em nossas vidas pessoais. No mundo de hoje temos de negociar com nossos filhos. Temos de negociar com nossas escolas. Temos de negociar com várias pessoas em nossa vida financeira pessoal, incluindo outros membros da família.




    Certamente, não apenas existem mais questões para negociar como todas essas negociações estão sendo realizadas de forma muito mais rápida. Seus filhos adolescentes negociam com você (embora possa não parecer uma negociação) usando seus celulares. Eles lhe enviam um link minutos antes mostrando o carro que querem comprar e Deus o livre se você não olhar antes da conversa. Você negocia quem vai pegá-los e quando.




    Você é uma pessoa ocupada e por isso contrata serviços domésticos – limpeza, manutenção do jardim, e assim por diante. Há outra negociação. Sua mãe vem para uma visita hoje ou amanhã? Há outra negociação. É melhor você checar se vai chover ou não. Prepare-se (se puder) e responda agora.




    Não apenas existem mais coisas para negociar e tudo ocorre mais rápido como também tudo muda mais rápido. Novas informações chegam mais rapidamente e são mais fáceis de se obter. O envio de mercadorias atrasará? Renegocie o prazo do projeto e renegocie o tempo e a disponibilidade das pessoas. Mudança de preço? Tem que resolver isso. O filho acabou de ser convidado para a casa de um amigo através de uma mensagem de texto? Negocie (provavelmente também por mensagem de texto).




    Conclusão: se você é como a maioria das pessoas, hoje passa a maior parte do tempo elaborando algum tipo de acordo com alguém. É um mundo conectado. Como essas conexões são eletrônicas, elas funcionam em tempo real. Para lidar com este mundo, você precisa negociar em tempo real também, e fazê-lo de forma eficiente.


  




  

    

      A DIFERENÇA ENTRE NEGOCIAR E VENDER




      Sim, existe uma diferença


    




    Você é novo na ideia de negociar. Foi contratado pela sua organização como engenheiro, um especialista técnico. Teve anos de formação para adquirir uma credencial técnica, porque não se via como vendedor. Mas agora foi convidado para uma negociação com o intuito de vender seu produto para um cliente interessado. Você pensa consigo mesmo: “Como cheguei aqui? Escolhi uma carreira com a intenção clara de evitar tornar-me um vendedor. Eu não sou bom em vendas, então por que estou aqui?”.




    A questão – e provavelmente você já imaginava – é que você não está vendendo. Você está negociando. Qual a diferença?




    Em poucas palavras: vender é o ato de persuadir alguém a comprar seu produto ou ideia, enquanto negociar é o ato de elaborar os detalhes do acordo.




    Em algumas situações você enxerga uma transição clara de uma fase para outra, mas em muitas, não. Como engenheiro da equipe, você pode ser envolvido nos estágios finais da venda fornecendo alguns detalhes técnicos, mas é mais provável que seja chamado para ajudar com os detalhes durante a própria negociação.




    Uma boa negociação ocorre após a venda ser feita; ela não volta para a fase de venda. No entanto, como você sem dúvida já sabe, não é assim que as coisas funcionam no mundo real. Em muitos casos a contraparte chega insegura ou, pelo menos, age dessa maneira como uma manobra negocial.




    Se os executivos de sua empresa lhe disseram que você nunca seria envolvido em vendas, eles provavelmente mentiram. Mas se você se concentrar na parte de negociação do acordo – e reconhecer a diferença entre negociar e vender –, será mais eficiente como membro da equipe e mais feliz com sua função.




    PROFISSIONAIS QUE NEGOCIAM E NEGOCIADORES PROFISSIONAIS




    Um negociador profissional é alguém que se especializa em negociações; 80 a 90% de seu trabalho é preparar e conduzir negociações em nome de uma empresa ou cliente. Ele é um especialista bem treinado e experiente nas estratégias e táticas de negociação. É um “especialista”, geralmente mais bem preparado e experiente no processo de negociação do que no negócio, produto ou serviço em si.




    Um profissional que negocia é alguém que tem um emprego em tempo integral em uma organização executando uma tarefa ou função, como marketing de produto, desenvolvimento de produto, suporte a produto, contabilidade ou algo assim. Essas pessoas podem ser convocadas para uma negociação formal e, claro, fazem muitas pequenas negociações ao longo do dia a respeito de tudo, desde a decisão do preço do produto até o tamanho de seu cubículo em um novo layout do andar. Elas negociam, mas o conjunto de habilidades e experiência de negociação de que dispõem é apenas acessório aos seus principais deveres e funções.




    Com o imperativo da negociação e o contexto atual da negociação em mente, os próximos capítulos oferecem uma visão geral dos conceitos básicos de negociação, seguidos por estratégias, táticas e técnicas para o “dia do show” destinadas a torná-lo um negociador melhor, independentemente do contexto ou da velocidade da negociação. Algumas coisas mudaram e outras permaneceram as mesmas. O que se segue examina ambos.
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