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O QUE SERA DE 20097

Estamos frente a frente com um dilema. Apostamos
em desenvalvimento dos negdcios para 2009, investindo e
acreditando em nossas potencialidades, ou recuamos e co-

locamos o “pé no freio™ aguardando,

“ ..como serd o amanhd, responda quem puder...”,

Esse & 0 dilema que se apresenta

como diz a misica,

Megdcios. Esze “minotauro™, meio homem, meio touro,
que a midia esta criando, de fato tem trazido de volta o
fantasma da crise. Mo entanto, basta olhar os casos anteri-
ores narrados na histdria da humanidade, todas as grandes
crises foram superadas com trabalho, coragem, correndo

0s Hscos necessarios e enfrentando cara 3 cara os desafi-

no ambiente empre-

zarial. O gue @ importante frizar @ que esse momento de

paralisia e de incertezas, ja esta fazendo mal aos nossos

0s e superando uma a um os obstaculos,

Wamos acreditar no nosso potencial e trabalhar, para gque

a crise seja apenas um momento de aprendizagem.

A NEGOCIACAO COMO COMPETENCIA GERENCIAL

MAuito se tern dito sobre o deserr .
volvimento de habilidades como
negociador, para os niveis gerenci-

ais. Megociamos a todo momento e
durante todo o ternpo. Seja com os .
nivEisSUped ores, com os pares e

até rmesmo com nossos subordina-

dos. Aligs, o gestor atual passa

grande parte de suas atividades .
niegociando corm sua equipe, tanto

fo que se refere as atividades da

area propriamente dita, como ad-
ministtando conflitos relativosa

gestdo de pessoal. .

Desenvolvera competéncia como
negociador & hoje fundamental
pata o papel de gestor,

Messe arigo, relermbramos alguns

prncipios essenciais para uma boa *
negociacan.
ESTRATEGIAS E TATICAS DE NEGD- .
OACAD
® Prepare-se bern para uma nego-

ciacdo. Tenha urn plano tacado, -

se possivel por escrto. [sso exige
alzurn ternpo de preparo, mas o
que vocé i ra ganhar compensara
o esforgo.
® |ricie a hegociacdo fornecendo e
solicitando informacdes. 1sso .

iZonheca a outra parte. Trace um perfil do
outro negociador. Conhecera outra parte
B UMa negodiacdo & uim passo imporzn-
e para o suUCesso.

Use da empatia, cologue-se no lugar do
outro negociador. Esteja atento para todas
as reacdes e sentimentos gue oCorrerao ao
longo da negociacao.

Esforce-se para gue o resultado final da

hiegociacao seja borm para armbas as partes.

Muitas negociacdes acabam porser recor-
rentes por causa da postura Ganha X Per
de. Use o Ganha x Ganha.

Use e abuse de perguntas aberas, que
levarn @ outra parte a dar respostas rais
amplas e completas. Evite perguntas fe-
chadas, que levam a respostas do Hpo "sim
au nao”.

& confianca é outro el emento fundamental
para osucesso de uma hegociacdo. Gere
confianca no outro negociador.

Evite colocagdes ou posigdes definitivas ou
tadicais. Esteja aberto e use da flexibilida-
de como parte de sua estratégia.

A terceiralei de Mewton diz: “a cada acao
corresponde a uma reacio e sentido
confrado e carmamesma intensidade".
Lernbre-se dessa regra quando estiver
pressionando demasiadamente a autra
parte da negociagdo.

Esteja sempre preparado para enfrentar

pois ervolve encontrar solucdo para um
ponto em desacordo. Pratique e apren-
da a administrar corflitos.

s negociadores sempre tem estilos,
motivagdes e necessidades diferentes.
Conheca seu oponente, idenfificando
sel estilo pessoal como negociador,
suas motvacdes na negociacdo em
questdo e suas necessidades, issolhe
dara uma vantagem aolongo do proces-
code negociacdo.

Evite fazer jul gamentos, ter preconcei-
tos e agir de maneira dogmatica. Bus-
gque o5 aspectos positivos de seu interdo-
cutor e utilize-os durante a negociacdo.
E muito mais facil negociar trazendo a
outra parte mais proxima de vocé.
Esteja muito berm preparado, inclusive
com os contra-argumentos previamente
preparados. Mao se indmide com oferas
finais, corn a pressao exercida pela ou-
tra parte, com o uso do poder. Procure
alcancar os pontos que satisfacam tan-
to suas necessidades, como as do outro
negociador.

Urna hiegociacdo pode ter desdabrar
tnentos, que o levarao a ter novas nego-
ciagdes como decorréncia de uma pri-
tneira. Porisso, hegocie pensando no
futuro, deixe portas abertas com o ou-
tro negociador,

O treinamento e a pratica constantes farao
situagdes de corflito. Administrarconflitos  com que vocé desenvaolva essa competén-

também é uma das formas de negociar, cia.

facilitara sua estratégia e delimi-
tard os pontos fortes e fracos,

SOLUCOES LUDICAS PARA TREINAMENTO DE PESSOAL

Desde o seu inicio a Rennovar se especializou na criagao e desenvalvimento de Solugdes Lidicas, como recursos didati-
cos para o treinamento de pessoal. Conhegaum pouco dos nossos desenvolyimentos visitando nosso site ou nos conta-
tando para uma reunido. Teremos muita prazer em buscar em conjunto a melhar alternativa para suas necessidades de
treinamenta. wwww, rennavar. corm. br

-es55e 0 site www.rennovar.com.br e saiba tudo o que podemos oferecer

I:]l_ll'l':l-u_* dirvida nos contate nos telefones: 19 - 3836. 2109 (escritdria) / 19- 81697526 (Cel. Ddbora) £ 11- 94591644 |:I::.|::| Saratem)

»{; ennc::v’@f-

T
:1_."-'.I' e o Sl R LT




