Saber Negociar é Preciso!

Por Soeli de Oliveira As negociacgdes fazem parte de nossas vidas desde o nascimento. A Negociagdo esta presente em praticamente todos os
momentos de nossas vidas e ndo s6 quando tratamos de questdes profissionais. Negociamos com nossos filhos, amigos, esposas e maridos muitas
vezes sem percebermos. O sucesso, tanto na vida como nas vendas, esta diretamente ligado a capacidade de negociar. Aprender negociar € uma
condigdo indispensavel para quem quer se destacar na area comercial. Para isso, buscar aumentar seu poder pessoal &€ um fator que deve ser
levado a sério pelos profissionais que precisam persuadir outros diariamente para fechar negécios. Mas, para desenvolver mais poder é preciso
conhecer guais sdo as suas origens. O poder pessoal provém de fontes externas e internas. As fontes externas provém do ambiente onde vivemos
e sobre o qual ndo temos total controle. J& as fontes internas de poder, dependem&nbsp; exclusivamente de nés, e se reconhecidas podem ser
melhor desenvolvidas. &nbsp;Podemos apontar como fontes externas de poder nas negociagfes as informacdes, o tempo, a capacidade financeira, a
concorréncia, os riscos e a legitimidade. Ja as fontes internas de poder, estdo ao nosso alcance, sao o planejamento, a observagéo, a persisténcia, o
modo de se expressar com clareza e dicgdo, saber ouvir, a aparéncia e a postura, a facilidade de comunicagéo, a auto-estima elevada, o otimismo, o
autoconhecimento e a criatividade. A profissdo de vendas mais do que em outras areas exige que o profissional esteja de bem com a vida.&nbsp; E
&nbsp;para estar espiritualmente sadio € necessario: - Ser otimista. Acreditar sempre que é possivel alcangar os objetivos. - Persisténcia. Nao
desistir diante dos desafios. - Percepgdo. Observar e processar tudo o que acontece em sua volta, compreendendo o contexto. - Aparéncia e
postura. A sua propria imagem agrega valor aos negécios. - Clareza nas comunicagdes. Facilita o fluxo de informagdes.&nbsp; - Comunicacdo. A
capacidade de comunicar-se é cada vez mais importante nos processos comerciais. - Saber ouvir. O poder na negociagdo, mais do que muita gente
pensa,&nbsp; esta com quem escuta e ndo com quem  &nbsp; fala. - Elevada auto-estima. Gostar de si mesmo e reconhecer suas capacidades,
torna o vendedor muito mais convincente nas &nbsp;&nbsp; abordagens. - Autoconhecimento. Conhecer suas virtudes e pontos a melhorar. -
Criatividade. N&o fazer apenas o que os outros fazem ou ndo seremos notados. Inovar sempre! Ha interesse em negociar quando se tera algum
ganho negociando, caso contrario ndo se perde tempo, tentando um acordo. Existe possibilidade de acordo quando apesar dos pontos divergentes
ha também pontos em comum. Negociar pressupde ceder em alguns pontos, menos importantes para nés, mas valorizados pelo nosso interlocutor
e vice-versa. &nbsp;O Ponto Central de uma negociagdo é a movimentagéo e os negociadores se movimentam em dire¢cdo a um acordo, através
das chamadas concessdes. Entende-se por concesséo uma revisdo da posi¢do do negociador, pela qual ele cede em&nbsp; algum aspecto para se
aproximar mais do outro negociador e de um possivel acordo. N&o significa contra-senso, falsidade ou falta de transparéncia, mas deve ser feita
apenas quando se concluir que é fundamental para atender o resultado que as partes realmente desejam alcancar. &nbsp;&nbsp; Segue nove dicas
de concessoes, que acredito serem decisivas para o sucesso de um competente negociador: «&nbsp;&nbsp;&nbsp; Deixe sempre espago para as
suas concessdes.&nbsp; Se estiver vendendo faca uma oferta mais alta e se estiver &nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp; comprando faga uma oferta mais
baixa; <&nbsp;&nbsp;&nbsp; Planeje antecipadamente como vai conceder; «&nbsp;&nbsp;&nbsp; Valorize suas concessbes ndo concedendo muito
rapido; <&nbsp;&nbsp;&nbsp; Sempre que pedir uma concessao, justifique; <&nbsp;&nbsp;&nbsp; Nunca aceite a primeira oferta, mesmo que seja
vantajosa a vocé; <&nbsp;&nbsp;&nbsp; Nunca conceda nada de graga, obtenha alguma concessdo em contrapartida; <&nbsp;&nbsp;&nbsp; Nao
conceda demais, pois excesso de generosidade nédo contagia; <&nbsp;&nbsp;&nbsp; Nao é preciso manter uma concesséao até o final da
negociagao, a troca por outra € sempre permitida e razoavel; «&nbsp;&nbsp;&nbsp; Conceda sempre de forma decrescente. E, por fim, ndo faca
promessas ou concessdes que nao podera cumprir. Isso coloca em risco a sua credibilidade. &nbsp;
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