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4 cerca de dois anos atrds, encon-
trei um amigo que trabalha no sec-
tor dos vinhos a sair radiante de
um “centro de negdcios” de uma
grande superficie (entenda-se “centro de
negdcios” como um espago puro de negocia-
¢ao, composto por um conjunto de peque-
nas salas, em que os compradores das gran-
des superficies recebem os fornecedores ou
possiveis fornecedores), porque tinha acaba-
do de fechar a entrada de duas importantes
marcas nesse grupo.
O seu grau de satisfagio era evidente. As
perspectivas de negécio eram muito boas
e os volumes de fornecimento excediam as
suas previsoes iniciais. Obviamente dei-lhe
os parabéns, a ele e ao endlogo que o acom-
panhava, e acreditei que aquele poderia ser
um importante ténico para uma empresa
empreendedora que tinha feito investimen-
tos consideraveis na modernizacao da sua
adega e da sua imagem corporativa.
Recentemente voltei a encontra-lo e per-
guntei-lhe como estava a correr o negécio,
lembrando-o que a Gltima vez que tinha-
mos falado tinha sido naquele dia, no
tal “centro de negécios”. Foi entao que,
algo abatido, ele confessou que s6 depois
se apercebera que o contrato que tinha cele-
brado o penalizava, contribuindo com uma
margem negativa para a sua actividade.
Quis saber porqué, mas o tempo e a circuns-
tancia nao deu para aprofundar a resposta
que se ficou por um simples: “Fiz mal as
contas!”. Mas terao de facto sido as contas
mal feitas? Com uma experiéncia tio vasta
na produgio de vinhos e na gestio da adega,
podia ter feito mal as contas? A resposta ndo
fazia sentido. Mas entdo o que poderia ter
falhado para aquele negécio passar de fan-
tastico a desastroso?
Depois de reflectir melhor sobre este assun-
to, conclui que este meu amigo, como mui-
tos outros empresarios do sector, nao estao
devidamente preparados para uma nego-
ciagao! A negocia¢ao nao pode ser encarada
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como uma conversa relativamente informal

em que podemos vir a ter resultados posi-
tivos, mas deve ser vista como um proces-
so em que se tentam encontrar equilibrios
entre diferentes objectivos. Antes do mais,
devo preparar-me e definir objectivos, fron-
teiras e condigoes.

Naquele dia da negociagio, acredito que
os objectivos do meu amigo fossem claros,
mas teria ele definido as fronteiras e as con-

A importancia da negocia¢ao nao
pode ser nunca menosprezada
e é fundamental que o processo
negocial seja liderado por alguém
experiente e com a preparacao
adequada para poder atingir o
melhor resultado possivel.

digoes? Duvido! Mas uma coisa é certa, o
negociador que representou os interesses
da grande superficie tinha preparado bem
a reunido, além de ter muita experiéncia e
formacao neste tipo de negociacao.

Nesta relacio de David (o meu amigo) e Go-
lias (a grande superficie), naturalmente de-
sequilibrada, o resultado final s6 poderia ser
contrariado com preparagio, capacitagio e
determinacdo. Ainda por cima, o “combate”
¢ feito normalmente no campo do “adver-

sario”, o que obriga a que estejamos ainda
melhor preparados.

Nao é necessario que este meu amigo se torne
num negociador habil de um momento para
o outro, até porque nao tem o perfil adequa-
do; mas deve ter a capacidade de perceber
que se deve fazer acompanhar, ou que se deve
aconselhar antecipadamente, por quem tem
uma experiéncia similar a do seu interlocutor.
Ao fazer-se acompanhar pelo seu endlogo,
conseguiu, sem qualquer divida, defender
melhor algumas caracteristicas distintivas do
seu produto (que ja eram previamente conhe-
cidas pelo comprador!), mas ndo acrescentou
armas de negociagao capazes de transformar
o contrato num acordo lucrativo.

Foi, com certeza, uma importante licio para
este meu amigo, mas esta situagao nao acon-
tece apenas a ele nem apenas no sector do
vinho. E uma histéria diaria que se passa em
todos os “centros de negécios” das grandes
superficies e que infelizmente é muito co-
mum no sector agro-alimentar, apesar de se
conseguirem, muitas vezes, fazer bons e ren-
taveis negocios.

Seja como for, uma coisa é certa: a impor-
tancia da negociacio nao pode ser nunca
menosprezada e é fundamental que o pro-
cesso negocial seja liderado por alguém ex-
periente e com a preparagao adequada para
poder atingir o melhor resultado possivel.
Esta pode ser a diferenca entre um bom e
um mau negocio!



