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Nota do editor

Anegociagio tem no mundo contemporineo uma importincia
incomparédvel — no comércio, na politica, nas relacdes imediatas e
de longo prazo dos paises, no contexto da globalizagio que ofe-
rece facilidades — e, com suas normas e padrdes renovados, im-
pde complicagdes a respeito das quais compete ao negociador
estar prevenido.

Raymond Saner ocupa-se aqui da estratégia e das titicas para
lidar com isso, num estudo que, esclarecedor na teoria e valioso
na pritica, se beneficia de um amplo conhecimento da negocia-
¢do na Europa e nos Estados Unidos. Na “Apresentacio” a esta
edi¢do, o autor observa: “Os conceitos, exemplos e ilustracdes
aqui oferecidos pretendem ser fteis como modelos e, 20 mes-
mo tempo, fornecer a perspectiva intercultural, que ainda nio
foi incluida na maior parte da literatura sobre negociagio dispo-
nivel no Brasil”.

O SENAC de Sio Paulo, que por seu Centro de Tecnologia
em Administragio e Negocios tem envolvimento permanente
com o tema da negociagio, contribui mais uma vez para enrique-
cer a bibliografia da 4rea.
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Em boa hora recebemos a tradugio do livro de Raymond Saner
 para o portugués. Embora a arte da negociagio seja milenar, pa-
_rece ter deixado de ser uma competéncia desenvolvida e realiza-
da por poucos. Tanto o campo da politica como o do mercado
alargaram-se enormemente, gerando a necessidade de que no-
vos e velhos atores se capacitem para construir pactos, acordos,
contratos.

No campo das organizagdes — sejam elas privadas, do setor
publico ou do terceiro setor — os novos padrdes tecnolégicos
que geraram a globalizagio acabaram por impor um novo dese-
nho, mais flexivel, em que partes da antiga e megaorganizagao se
autonomizaram em relagio ao core. A terceirizagio e a construgio
de parcerias entre fornecedores e produtores terminam por
criar uma intrincada rede de transagdes entre empresas de dife-
rentes portes, cuja relagio se ajusta as circunstancias. Do mesmo
modo, observa-se uma multiplicagio de parcerias entre o setor
ptiblico e a sociedade, assim como entre diferentes agentes go-
vernamentais.

A democracia participativa criou intimeras oportunidades em que
o setor publico passou a dialogar diretamente com diferentes
atores paraa formulagio de politicas pablicas. As sociedades con-

temporineas tém exigido cada vez mais direito de voz, para
explicitar suas propostas. No Brasil, o orcamento patticipativo
exemplifica essa tendéncia municipal. Em ambito regional mul-
tiplicam-se os comités de bacia, que envolvem uma pluralidade de
atores — governos de diferentes niveis, organizagdes nao-gover-
namentais, a universidade, empresirios — nas decisdes sobre
impacto econdmico e ambiental nas bacias hidrogréficas.



O negociador experiente

Mesmo na esfera dos governos a necessidade de negociacio
tornou-se mais freqtiente. A responsabilidade compartilhada por
determinados setores na satide e na educagio, por exemplo, im-
poe permanentemente que as politicas e sua implementacio se~
Jam objeto de acordos entre os diferentes entes federados.

O atendimento focalizado em certos pablicos-alvo, especial-
mente nas politicas sociais, exige, por outro lado, que diferentes
setores burocriticos construam solugdes integradas.

A contratualizagdo também estd se ampliando, portanto, na ad-
munistragio ptblica. O exemplo mais claro disso sio os contratos
de gestdo, que se estabelecem entre as agéncias e o centro da admi-
nistragio, o niicleo estratégico.

Creio que ainda € possivel fazer referéncia ao surgimento dos
blocos regionais, que novamente demandam a criagio de legislacdes
comuns e o convencimento de miltiplos parceiros para patama-
res normativos similares.

Sdo, portanto, intimeras as dimensdes em que instituicoes estio
sendo construidas, a partir de todos esses rituais que envolvem
as negociagdes.

O leitor, ao qual interessa se aprimorar nessas habilidades,
encontrard aqui um roteiro seguro de qual caminho percorrer.
Terd desde um contexto do desenvolvimento desse conhecimento,
até a descrigio analitica das diferentes etapas de um processo de
negociagao. Todos os aspectos sio tratados e ficam ainda mais
saborosos ao serem colocados diante dos intimeros exemplos
que Saner cuidadosamente colecionou em seus estudos e em sua
pratica. Por tris deles encontramos a experiéncia consistente do
autor, cuja trajetdria académica e experiéncia profissional se es-
tende de fato “por sete mares”.

Saber negociar, como vimos, parece ter se tornado a tinica via
de construgio de sociedades desenvolvidas, em que as diversida-
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des sio respeitadas, em que os recursos sao limitados e em que a
competigao estd sempre presente.

Para tanto, a contribui¢ao de O negociador experiente, estou cer-
ta, serd indiscutivel.
Evelyn Levy

Especialista em administragio piblica,
atualmente € secretiria de gestio do
Ministério do Planejamento e Gestio



