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Assis, quinta-feira, 6 de outubro de 2016

CAMPANHAS ENXUTAS

MARCELO MONTONE

Passamos, mais uma vez,
pela epoca das campanhas
eleitorais. Nesse periodo
do ano. o que mais ouvimos
sao comentarios sobre os
discursos ja batidos, as pro-
pagandas sem novidades e
os programas eleitorais que,
alem de nao oferecer um
conteudo representativo,
nao tem um publico alvo
especifico, apresentam dis-
cursos pouco claros, muitas
vezes que fogem a compe-
tencia dos cargos.

Em 2015 o TSE (Tribu-
nal Superior Eleitoral) de-
ferminou novas regras que
alteraram o cenario polifi-
co amplamente conhecido.
A principal delas € que os
partidos ficaram proibidos

CHRISTIAN BARBOSA

O perfeccionismo esta
entre os principais fatores
que estragam a produtivida-
de e que aumentam o nivel
de procrastinacao. Grande
parte das pessoas quer ser
perfeita a todo instante. no
entanto, ndo enxerga que
esse ¢ um habito que rouba
um tempo que poderia ser
utilizado em outras acoes
mais importantes,

Sabe aquela pessoa que
tem uma tarefa, como uma
apresentacao de trabalho. e
que. na hora de formatar a
ideia, fica msatisfeito com o
resultado e sempre quer um
pouco mais? Além disso,

Como conduzir uma negocia

MARIO RODRIGUES

Desde os primeiros mo-
mentos de nossas vidas,
estamos negociando algo. Seja
o bebé que chora para con-
vencer a mae de que precisa
de aten¢do. a crianca que
pede para brincar com os
amigos. o adolescente que
quer chegar apds a meia-noi-
te ou a pessoa que esta em
uma enfrevista de emprego vi-
sando o crescimento profissi-
onal. Ndao mmporta a forma
pela qual se apresenta. a ne-
gociacao nao esta restrita ao
mundo dos negdécios, como
pensa a maioria das pessoas.

No entanto. € fato que em

de receber apoio financei-
ro de empresas. Com 1ss0,
tiveram um orcamento mais
enxuto, que,
consequentemente, preci-
sou ser melhor administra-
do. O tempo de exposi¢ao
dos candidatos nos veicu-
los de comunicacao tambeém
fo1 reduzido, o que gerou
uma duvida: Como fazer
mais e se destacar na cor-
rida eleitoral com menos
tempo e menos recursos?
A melhor forma de con-
tornar as limitacoes, foi a
construcao da imagem e do
conceito da campanha a me-
dio e longo prazo. Por con-
ta de uma agenda bastante
especifica dentro dos par-
tidos, a imagem dos possi-
vels candidatos e suas pro-
postas nao sao sempre tra-

er perfecci
oa improd

pes

toda vez que olha para o do-
cumento, acha que deve fa-
zer mais um ajuste? Esse é
tipo de profissional que
sempre acredita que pode
melhorar o trabalho.

O grande problema dis-
so tudo é que estamos fa-
lando de algo inatingivel e
subjetivo, pois nem sempre
0 que € perfeito para um
sera para o outro também.

Conseguir parar de bus-
car o 6timo e ser bom € a
melhor alternativa para se li-
vrar da mania de querer sem-
pre tazer da melhor maneira
possivel. Afinal. o 6timo é
imimigo do bom. Quando al-
guém realiza um bom traba-
lho. que gerou um resultado

algumas carreiras o profissional
precisa ser mnegociador além
da média para alcancar o su-
cesso — nesses casos, frata-se
de um item essencial dentro do
quadro de suas competéncias.
O processo nasce quando te-
mos um ponto de vista diferen-
te para ser discutido entre duas
pessoas ou mais. Isso €. saber
dominar a técnica significa uti-
lizar as palavras certas para ex-
pOr sua OpInido em uma reu-
niao de equipe ou enxergar qual
a melhor maneira de apresen-
tar um novo projeto diante da
CONCOITENCIA.

No setor de vendas, por
exemplo, geralmente as melho-
res compras nascem de uma

balhadas ao longo do man-
dato, mas, sim, as vesperas
da eleicdo. o que faz com
que alguns nomes parecem
simplesmente “brotar™ no
cenario politico.

Mesmo em uma epoca
tao globalizada e interliga-
da, ainda € possivel per-
ceber que nao ha um cui-
dado previo que garanta o
reconhecimento do candi-
dato e falta dessa anteci-
pacao compromete tam-
bem a confiabilidade da
campanha, que soa oportu-
nista. Quem conseguiu
romper essas barreiras ja
conhecidas, com certeza
ira colher frutos.

Outro ponto essencial
em epoca de minutos con-
tados: Utilizar bem o tem-
po. Algo obvio. mas que

positivo e com um nivel su-
perior de qualidade. € a hora
de parar. 1550 ]a € mais que
suficiente. Nao € necessario
ficar enfeitando, pois so
gera perda de tempo.
Porém. quando falo em
ficar satisfeito com o bom.
nao significa que é para en-
tregar um ftrabalho ruim. A
frase do general americano
George Patton resume bem
1ss0: “o feito € melhor que o
perfeito”. Eu concordo com
1850 e ainda acrescento que
o feito € melhor que o mal-
feito. o que nao significa ser
excelente. Ou seja. cada um
deve criar o seu padrao de
qualidade e, ao atingir esse
ponto, parar a tarefa. Do con-

negociacao bem-feita. Muito
mais do que ter alguém inte-
ressado em vender e uma pes-
soa disposta a comprar, a bus-
ca pelos mimeros positivos exi-
ge alguns passos a serem se-
guidos para que tudo se con-
cretize da forma ideal.

A proposta ndo é ter um
individuo “bom de papo™.
mas, sim. alguém com habili-
dades para conduzir uma con-
versa e chegar a um acordo
comum, capaz de trazer bene-
ficios a todos. Como ja fo1 dito
por muitos estudiosos do as-
sunto, € essencial que se te-
nha uma situacao do tipo “ga-
nha-ganha™ para que uma tro-
ca traga resultados no longo

comumente ¢ deixado a
margem. Uma vez que o
candidato tem propostas
interessantes, boas ideias
e uma qualificacao consi-
deravel, nao ha motivo
para o mesmo se prender
as acusacoes, o 1mportan-
te ¢ ater-se aquilo que, de
fato, o torna a melhor op-
cao. Quem evitava as dis-
putas pessoais conseguia,
mais facilmente, garantir
um tempo maior e mais
credibilidade. Essa € uma
questao basica de gestao
inteligente de recursos.

E diante de tamanha li-
mifacao de recursos, como
custear os espacos de di-
vulgacao sem defasar ou-
tros aspectos da campanha
tambem fo1 uma das difi-
culdades enfrentadas por

nista

trario, sempre tera vontade de
ir além e 1sso resultara em
frustracao. pois é impossivel
atingir a perfeicao.

A dica que dou é saber
limitar o tempo para as ati-
vidades. Por exemplo. caso
a pessoa tenha uma tarefa
que gastara. em média. 40
minutos para finalizar. o ide-
al é que ela coloque como
prazo maximo uma hora e
encerre quando atingir esse
fempo. E importante apren-
der a impor limites nas tare-
fas diarias e enxergar que é
possivel agir dessa maneira
em qualquer situacao.

Nunca devemos ir além
dos nossos limites. por isso.
se parecer impossivel esti-

prazo. No contrario, em ques-
tao de dias. uma das partes vai
se perceber como prejudicada
e uma sensacao negativa sera
sedimentada no lugar do sen-
timento de bem-estar.

Antes de imiciar qualquer
aproximacao com mm possivel
cliente, é de grande importan-
cia conhecer plenamente os
produtos e servigos a serem
comercializados e quais sdo o0s
verdadeiros valores da empre-
sa. assim sera possivel criar
argumentos solidos. que con-
tribuirdo para solucionar futu-
ras duvidas ou
questionamentos. Além disso.
a miciativa também transmite
a sensa¢ao de seguranca. que

torna

candidatos e partidos.
Como solucao, utilizar as
novas midias de maneira
eficaz pode ser a chave
para conquistar definitiva-
mente parte importante do
eleitorado. Os caminhos
de conquista sdao varios,
mas todos parte de dois
fatores principais explica-
dos pelo marketing digital:
Entender o publico e a lin-
guagem utilizada por ele
nas redes.

A abordagem direta e o
conteudo simples sdo a
chave desse pleito. O can-
didato que foi capaz de
elucidar a politica ao ci-
dadao comum teve a van-
tagem que todos buscam.
O desafio fo1 gerar proxi-
midade e fazer o eleitor ter
vontade de conhecer me-

t-
pular a hora certa de parar.
peca ajuda para outra pes-
soa. que consiga dizer em
que momento o trabalho
atingiu o nivel esperado. Vi-
ver em busca da exceléncia
em tudo o que realiza estra-
ga o mindset produtivo, as
pessoas que desejam al-
cancgar o Sucesso precisam
ter a cabec¢a focada na pro-
dutividade. Dessa forma.
fica muito mais facil reali-
zar um bom trabalho, ca-
paz de gerar resultados
com qualidade, sem se pre-
ocupar com a perfeicao.
Christian Barbosa. mai-
or especialista no Brasil em
administracdo de tempo e
produtividade., ¢ CEO da

torna o cliente mais confiante
e certo de que fez a melhor
ope¢ao ao fechar o negocio.
Vale lembrar também que
as pessoas possiiem necessida-
des distintas. por 1sso obser-
var o motivador de compras de
cada um faz a diferenca. Difi-
cilmente um mesmo produto
sera oferecido para um profis-
sional do setor técnico e um
comprador comum com 0s
mesmos argumentos, pois eles
possuem interesses diferentes
dentro da companhia. Talvez,
um preze pelo preco e condi-
¢Oes de pagamento, enquanto
o outro pode ficar mais atento
as caracteristicas especificas
para atender a sua demanda.

A importancia do marketing
digital e pessoal

lhor o candidato e o parti-
do. atraveés de amostras de
conteudo, que o levassem
espacos mais especifico,
como uim site ou portal.
Alguns partidos enten-
deram como a internet e as
redes podem ser uteis e,
nesta eleicdo, apresenta-
ram uma abordagem diver-
sa e um contato real para
falar sobre propostas, usa-
ram e abusaram de
hashtags e outros elemen-
tos. Quem soube entender
o poder do mundo online
saiu em evidencia este ano.
Marcelo Montone,
formado na PUC, especi-
alizou-se em marketing
pela ESPM e Miami AD
School. Ha 18 anos, pes-
quisa internet e ageénci-
as digitais.

TriadPS, empresa
multinacional especializada
em programas e consultoria
na area de produtividade.
colaboracao e administra-
¢do do tempo. Ministra
treinamentos e palestras
para as mailores empresas
do pais e da Fortune 100.
Autor dos livros "A Triade
do Tempo": "Vocé, Dona
do Seu Tempo": "Estou em
Reuniao": co-autor do
"Mais Tempo. Mais Di-
nheiro": e "Equilibrio e re-
sultado — Por que as pes-
soas nao fazem o que de-
veriam fazer?".

Sua mais recente obra:
"60 Estratégias praticas
para ganhar mais tempo".
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A negociacgio tem que ser
conduzida com maestria. Sa-
ber ouvir quais sdo as expec-
tativas do cliente e tomar al-
guns cuidados basicos. como
avaliar as palavras que serao
utilizadas. os gestos feitos com
as maos e a postura adotada
diante de uma reunido de ne-
goc10s. por exemplo. poderio
servir como itens decisivos na
hora de fechar um contrato. O
processo em si € uma arte e
aqueles que conseguem
domina-lo alcancam seus ob-
jetivos com mais facilidade.
Mario Rodrigues e diretor
do Instituto Brasileiro de

Vendas (IBVendas) -
www.ibvendas.com.br
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