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Agustin Avilés reuniu no anfiteatro da AESE um conjunto de executivos-para demonstrar o poder de uma boa estratégia negocial

A arte de bel

Saber negociar €,

nos dias de hoje, em
conjuntura agreste, a
chave para sobreviver
profissionalmente. Na
AESE, Agustin Avilés,
um especialista nesta
matéria, partilhou
com um grupo de
executivos de topo os
principios basilares do
processo negocial

TEXTO MARISA ANTUNES

r'q‘\ era, porventura, uma das fer-
%, ramentas mais essenciais nos
dias que correm para manter
\) a sobrevivéncia profissional.
A arte de bem negociar esteve em foco
esta semana na AESE - Escola de Direc-
cdo e Negoécios, com a presenga de um
especialista na matéria, Agustin Avilés,
responsavel por um seminario que é ji
um best seller na instituicéo, tal ¢ a rapi-
dez com que as inscrigoes ficam comple-
tas muito antes da data limite.
Diz o professor da AESE que passamos
metade da nossa vida a negociar. Os exe-

cutivos que o digam: dos acordos que
diariamente tém de firmar com fornece-
dores e clientes, passando pelo contacto
com as instituigoes de crédito até a ges-
tao de conflitos e questdes laborais, sdo
muitos e quase continuos os momentos
em que é. necessario exercer de forma
eficaz o poder negocial.

Dai a procura por este tipo de forma-
cao. No anfiteatro da AESE, em Lisboa, a
pericia de conseguir chegar a consenso
comdiversoselementos faz-sea partir de
discussao acalorada de um case-study. O
método do caso, que faz parte de todos
0s processos formativos da AESE, tam-
bém aqui é aplicado. Para este semina-

~ rio, o desafio assentava na construcdo

de um novo e maior porto em Sines. Os
papéis foram distribuidos e em cada um
dos grupos foram escolhidos represen-
tantes da empresa promotora, da autar-
quia, das entidades estatais envolvidas,
dos sindicatos, entre outros intervenien-
tes. Avancar ou ndo com a construgio?
Com gque vantagens e desvantagens?
Com que recursos? E que beneficios para
os trabalhadores?

A partir da discussao do caso, os exe-
cutivos podem analisar a sua prépria
postura, retirar ilagdes, mudar ou refor-
car comportamentos. Porque nem sem-
pre se tem uma capacidade inata para
melhar chegar a consenso.

“A negociacao é uma habilidade e as
habilidades podem ser desenvolvidas.

Todos somos negociadores. Negocia-
mos permanentemente mas, muitas das
vezes, fazemos as coisas instintivamente
enem pensamos de que forma o estamos
a fazer. A nossa capacidade de melhorar
ficaassim limitada. O que fazemos aqui é
ajudar as pessoas a aprender a melhorar
essa capacidade”, realca Agustin Avilés,
que volta a lecionar o semindrio "Nego-
ciar com eficicia”, entre os dias 13 e 15 de
junho, no Porto.

Planificar a negociagio

é essencial. Confiar na
espontaneidade, no
improviso e na suposta
capacidade inata para
negociar esta longe de
ser o melhor método para
conseguir bons resultados

Para o especialista, ha algumas regras
de ouro para conseguir ter sucesso no
processo negocial: “E preciso preparar
muito bem a negociagdo. Nos, os ibéri-
cos, confiamos demasiado na nossaarte
e planificamos pouco. Mas é preciso
estudar bem a parte contraria. E preci-
so colocar-se no lugar do outro e tentar
imaginar como pensa essa outra parte.
E mais fcil chegar a acordo quando
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negociar

queremos coisas diferentes. Se ambas
as partes agem da mesma maneira e
desejam o mesmo, é mais complicado
chegar a consenso. Quando se pensa de
forma diferente, pode-se trocar e com-
pensar. E ser flexivel, claro, é outro prin-
cipio basilar. £ fundamental ser colabo-
rante”. s

Subtileza é também outro grande atri-
buto. Principalmente, agora, em tempos
de recessao. “Nas crises, as margens de
negociacao sao reduzidas. Por isso, a
precisdo e a subtileza sdo essenciais”,
acrescenta o professor.

Para os formandos, a experiéncia des-
tes trés dias nao poderia ser mais pro-
veitosa. “Foi uma inesquecivel experién-
cia que, de forma descontraida, porém
assertiva e exigente, colocou a prova
capacidades de negociagio e somou téc-
nicas ministradas. Os participantes, bem
como aqueles com quem iremos no futu-
ro negociar, sairam a ganhar”, salientou
o diretor-geral da Brandmeaning, Ale-
xandre Varella Cid.

Para Guilhermina Gongalves, secreta-
ria-geral da Score Investment, o semind-
rio trouxe “um contributo importante na
aplicagao pratica de conceitos e conheci-
mentos com os quais se lida diariamente,
mas que nao se aplica de forma correta
para valorizar uma negociagao real”.

Uma apreensao de conceitos que
podera fazer a diferenca para a escalada
do sucesso profissional.



