arte

Kurt E. Weil (*)

Nenhum. P
curso. ' supe. :
ripr no Bra.. ;
stl inclul
‘‘negocia-
¢do’' em seu
cyrriculo.
Talvez seja
melhor as:
sim. Quem poderia nego-
ciar no futuro um contrato
caletivo de trabalho ou
uma empreitada seria um
négociador registrado no
Conselho Federal de Nego-
ciacdo e nos Conselhos Re-
gionais. Ndo; negociar é
uma arte, uma técnica e, fi-
nalmente, um jogo. Portan.
t%“,htem certos tipos de per-
S %
mielhor a negociar com o
proximo que outros. Quem
vai negociar deve ser joga-
dor de péquer, psicologo
gile pega as fraquezas hu.
anas do oponente e deve
ter odom artistico de refor.
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¢ar a psicologia com dotes~,

histrionicos.

‘Alguns cursos ji foram
" dados no Brasil por profes-
sgres importados, que che-
gam 4s nossas praias com
ulm ‘‘vade-mécum’ ou re-
grasde ‘ ‘como fazer”.

Nos Estados Unidos exis-
tem nas universidades cur-

sos especializados, em que, "

por meio de casos, drama-
tizacdo e leituras, se procu-
ra criar uma pessoa capaz
de conduzir negociagdes.

JAlgumas das regras de
négociagdo sdo gerais, tais
como: -

1) Introduza mais itens

alidade que se adequam

Roma — ou tépte negociar
na sua casa. .
6) Nio comece negocia-
¢oes com a mé s alta auto-
ridade envolvidd. - )
Recentemente  descobri
na revista inglesa Nature
de 25.08.1983 uma comuni-
cac¢do de um Mr. Gray, que
inclui ensinamentos impor-

_tantes para a negociac¢do.

_mosca e de

Gray verificou que a mosca
doméstica tem um compu-
tador no cérebro (?) que,
recebendo a informacao
dos olhos facetados, deter-.
mina em que dire¢do e com
que velocidade se aproxi-
ma o objeto inimigo, por
exemplo a mdo para
esmagd-la. Conseqiliente-

mente, o computador indi-

ca a direcdo na qual deve
levantar véo, tudo isso em
milissegundos. No entanto,
aleide Gray diz: ‘* Quando
mais de um objeto esma-
gante (por exemplo: duas
méos) se aproximam da

direcédes dife-
‘ :
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nas negociacées que o espe- ’

rado, pois o que for ignora-
dp ou recusado ainda é ca-
paz de.déixar um saldo po-

sitivo e mais: cria um sen.

timento de culpa pela recu-

sa. (A chamada leido ‘‘se- :

qllestro”). = .

-2) Seja flexivel, mas fir-
me no principal, mas faca

concessées ' no acessorio

-apos um grande esfor¢o do
. moderador — isso impres- -

siona bem. .
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rentes, o computador é in-
capaz de indicar em que di-
recdo a mosca deverd le-
vantar véo, portanto, ela
‘“congela’ e serd esmaga-
da.

Encontramos _ensina-
mentos uteis para os nego-
ciadores brasileiros que es-
tdo na lei.de Gray. Nego-
ciamos ao mesmo tempo a
divida externa e a interna,
os problemas do déficit e
suas conseqiiéncias so-
ciais, etc. Destarte a mos-
ca figuradamente teve de
travar uma guerra de di-
versas frentes (perdoe-me
a metdfora). Mesmo com a
internacionalmente reco-

"nhecida capacidade dos ne-

gociadores brasileiros, que
sdo considerados excelen-
tes, ndo é possivel sem uma
assessoria numerosa e de
um estado-maior técnico
guerrear em diversas fren-

_tes. Assim, o resultado pa-

ra o Brasil ainda foi dos

melhores, observando-se

3) Estude as necessida-
des fisiolégicas do oponen-
te (conta-se que negociado- -
res de umsindicato nos .
EUA conseguiram um .
acordo favoravel porque ti- |
nham maior estabilidade e
continéncia urindria. - De- -
pois se soube que usavam .
bexigas para incontinen- .

cial).

i

- 4) Faea um erro de pal-
natéria, seu oponente vai

achal que vocé é burro, 0 :
subestima e vocé pode ga-

nIg)r-F aga 0 papa sair ﬁ

que- o ‘‘inimigo’’, o FMI,

aplica a tdtica do pugilista
em vantagem — continua-

atacando, g~manda.ndo mis-
soes de informagédo ou dei-
xando pouco, pouquissimo

dos US$6.500.000.000 para a *

caixa brasileira.

Mas, deixando o popular
tema do FMI, vemos uma
negociagdo entre sindica-
tos e empresas sobre a apli-
ca¢do dos Decretos-leis n's
2.045 e 2.065. Os sindicatos
atingidos pelo aumento do
2:045 recorreram 4a greve,
para forcar as empresas a
usar — post facto — o
Decreto-lei n* 2.065 para
modificar algo ja julgado.
Nota-se que, do ponto de
vista juridico-trabalhista,

" essa série de decretos tinha

0 dom de atrapalhar seto-
rialmente escalas e qual-
quer _semelhanca salarial
entre empresas semelhan-

tes para operarios de des-

cricdo de cargo igual ou

ainda de criar diferencas

disciplina a ser ensinada aqui ¥

salariais dentro da mesma
empresa.com mais de uma
fdbrica eém dugares diver-
sos da Grande S&o.Paulo,
com datas de dissidio dife-
rentes. :

Ora, como foi mais uma
vez afirmado no caso da re-
cente modificacdo da.LSN,
a lei nova retroage quando
beneficia o culpado ou o
prejudicado. Isso nao seria
possivel também na aplica-
¢d3o dos Decretos-leis n‘s
2.045 e 2.065? H4 beneficia-
dos — 0s operarios até uns
oito saldrios minimos — e
prejudicados — a classe
média — pelo Decreto-lei
n? 2.065. Um pouco deste
principio, e as greves pode-
riam ter sido evitadas. Mas
0S negociadores silencia-
‘'vam, de ambos os lados,
por sinal.

A pior falha é a falta de
ensino de negociagdo da
disciplina ‘‘Administracéao
de Material” do curriculo
minimo do ensino superior

40,

de Administra¢do de Em-
presas. Negociar fretes,
precos, condicdes, descon-
tos ou preco a prazo com
desconto para pagamento a

"< vista, etc.'é eventualmente
ainda “mencionado.

Mas
embalagens (com ou sem
retorno), cargas multipias,
velocidade de entrega, qua-
lidade assegurada, quali-
dade econémica, lote mini-
mo de entrega, nada disso
consta do ensino, nem aqui
nem no resto do mundo. E o
comprador aprende por ou-
vir dizer ou ler. Assim, se
negociar é a salvac¢do, va-

" mos colocar esta disciplina

para administradores, en-
genheiros, economistas,
advogados e, por que ndo
dizer, futebolistas.

(*) Protessor e:decano da
Congregacdo da Escola de Ad-
ministragdo de Empresas de
S80 Pavlo, do Fundagéo Geti-
lio Vargas.
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