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RESUMO

A busca de formas, meios e estratégias apoiadastimdadas por politicas de governo que
permitam o desenvolvimento favoravel de um entpama a inovacéao tecnoldgica, constituido por
todos 0s segmentos sociais, tornam estreitas eslaties de cooperacéo entre as Universidades e
as Empresas de forma que esses parceiros se coergksm e promovam maior capacitagao
tecnoldgica e desenvolvimento econdmico. O suakssgas parcerias, pautado sob o caminho das
negociacdes, depende da gestéo eficiente dasanesf- desde o alinhamento de percepg¢des dos
cooperantes a respeito de quais sédo os difereriggivos visados, a relagdo e os condicionantes
gue cada cultura impde, até o gerenciamento dosjef® e atividades envolvidas na
transformacdo dos objetivos estipulados em resaladangiveis. A existéncia de um
encaminhamento metodoldgico para negociacdo entigetsidade-empresa-governo contribui
para o aprimoramento e ampliacdo das relacdes carceros e facilita a transferéncia de
tecnologia das universidades para as empresas tit@nslo-se importante vetor para 0 processo
de inovacdo tecnoldgica. Dessa forma, o objetivimgigpal deste trabalho é apresentar uma
proposta de metodologia de negociacdo entre unoedg-empresa-governo considerando a
necessaria resposta qualitativa a questdo: comadopim 0 processo de negociacdo na relacao
universidade-empresa-governo em transferéncia deotegia? Portanto, a natureza basica do
estudo em questdo € caracterizada como exploratdeado em vista que buscamos maior
compreensao a respeito do problema da interacéeensidade-empresa-governo e a identificacéo
dos processos de negociacao.

Palavras-chave:Negociacéo, inovacao, relacao u-e-g
1. Universidade e empresa e governo: um processaldigico

Podemos tentar entender genericamente as esfergsiese projetam — de um lado a
universidade com sua cultura individualizada eigis@r, cujo trabalho de pesquisa efetiva-se em
longo prazo e o resultado visa a maximizagdo daemmentos com irrestrita e ampla divulgacéo,
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os trabalhos sdo expostos de forma permanente @niexe — por outro lado, para a empresa as
pesquisas sdo oportunidades impares de conhecsnanencados de gestdo e tecnologias
inovadoras, os resultados centram-se, portantobtecdo de produtos e processos com eficiéncia,
gualidade e velocidade. Restringindo-os a seusriptapos, quase sempre protegidos pelas
regulamentacdes de propriedade intelectual e indligk empresa € seletiva quanto a utilizacéo da
informacgéo.

A universidade tem como prioridade o investimemo @eracdo de conhecimento e a
expectativa de que a tecnologia promova o deseinvehto da sociedade em geral; a empresa por
sua vez volta sua atencéo para a produtividadepetitimidade, sobre os lucros, sem o0s quais nao
conseguiria sobreviver e, por conseguinte ndo cui@@ua funcdo social que é gerar empregos
atendendo as necessidades mais especificas. rdt899) citado por Nascimento (1999, p. 60)
aponta que a tecnologia, para a industria, € unumento para sua participacdo no mercado.
Reconhecemos, assim, um ponto critico, embora asghasmpletem em relacdo a esfera social, os
objetivos divergem em curto prazo.Alguns pontodltantes precisam ser administrados de forma
coerente e madura, como comenta Reis (2000, p, 12&ddeditamos que para estabelecer uma
verdadeira parceria entre a universidade e a empeefaz necessario suplantar determinadas fases,
as quais denominamos” degraus da parceria “. Esté@mm as fases de conhecimento, de confianca
e de consolidagao”.

Atualmente o que ocorre é a mudanca de uma interbigiblar entre universidade e
empresa para uma interacdo multipolar, na quaridaties governamentais de diversos niveis —
internacional, nacional, regional — e o setor ptovdusdo atores significantes e interagem no
processo de inovagéo gerado por essas relacdoes, Assuniversidades vém realizando atividades
proprias das industrias, através da formacdo deadispin-off e as empresas estdo produzindo
conhecimento e realizando treinamento dentro dendtms académicos, com o auxilio das
universidades.

Entre outras coisas, isto requer melhores niveigedleacdo para 0s novos postos de
trabalho que vém surgindo a cada momento, de faueaas populacbes possam participar da
economia.

Verifica-se, nesse contexto, a utilizacdo de madetstitucionais inovadores, com a
formacdo de redes ou de consorcios em que particghg|as ou mais organizacfes, de natureza
similar ou distinta. Nesses consorcios existenréstes comuns dos participantes, para a execucao
de um determinado projeto e as motivacdes podendiEentes, uma vez que cada uma das
instituicbes envolvidas tem seus proprios objeti@sjue cada organizacdo busca € superar suas

limitagGes, aumentando sua flexibilidade e sua@dpéde de progredir.
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E nesse quadro que surge o novo modelo das relagdessidade-empresa-governo em
gue se incluem desde as interacdes ténues e paumsprametedoras, como oferecer praticas
profissionais, até vinculos institucionais mai®m#os, como € o caso de grandes programas de
pesquisa cooperativa, que possibilitam repartircelitos resultantes da comercializacdo dos
resultados.

Entendemos, desse modo, quprocesso de cooperacdo depende de dois fatmiesdéa
busca da compatibilidade com o universo econémicttural e politico das instituicbes e a
existéncia de mediacdes eficientes.

Em decorréncia, lancar méo de instrumentos de regiae no ambito das universidades
para promover a gestdo coerente e eficaz dasaogsrfesponsaveis pela dinamizagéo e prospeccao
do “negdcio tecnoldgico”, introduz um novo conce#flém daquele considerado como simples

estruturas burocraticas da cooperacao.

O grau de cooperacdao e estabilidade resulta eatitatkas de interesses dos participantes.
[...] o modelo estratégico de acédo pode se satisfaam a descricdo de estruturas do agir
imediatamente orientado para 0 sucesso, ao pagso quodelo do agir orientado para o
entendimento muituo tem que especificar condicdesa pam acordo alcancado
comunicativamente. Habermas (1989 p. 164~165)

Através de métodos e técnicas de negociacdo, ddpot®nstatadas as divergéncias, o0s
interlocutores poderdo se ater as esferas de g#naa, ampliando-as e reduzindo as diferencas,
para tanto € preciso analisar os fendmenos sobsniti@as. As atitudes transparentes tendem a
ampliar o grau de confianca, contribuindo, assiarap entendimento. “O negociador, orientado
para o sucesso das relacdes universidade-emprgsaiane&om o interlocutor a partir de uma
metodologia baseada em procedimentos e em critégéamos e objetivos”.(AVILA DE MATOS
& KOVALESKI, 2000, p. 59).

2. O processo de negociacdo entre universidade-empa-governo: um caminho a ser

construido

A negociacédo tem sido tratada como um assuntoantigmum na vida das pessoas,
porém sem um embasamento conceitual que garantomdesenvolvimento; ou ainda como um
assunto de grande valia na atividade das pessoasndmodo geral, em especial, no mundo
empresarial, que necessitaria de maior analisgensatizacdo das atividades.

Inicialmente, alguns estudiosos apresentaram-na aomna relacdo ganha-perde, ou seja,
para um lado ganhar, necessariamente, outro tergpepader. Com o tempo percebeu-se que essa
nao possibilitava a continuidade de relacionamdaotaro, uma vez que, uma das partes se
considerava lesada. Mais recentemente, buscandmteseder as partes envolvidas e um

relacionamento que possa ser duradouro tende raeup® negociacao classificada como ganha-
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ganha. Sob essa viséo, ter ambos os lados satsteitom suas necessidades basicas supridas;
tornou-se principio fundamental em negociagéo.

Desse modo, a manutencao das relagées mais duaadmaoie depender da utilizagéo de
uma estratégia que contemple os interesses das antolvidas.

Encontramos na literatura varias definicdes solm@a, abrangendo diferentes aspectos e
enfoques. Procuramos reuni-las, observando aspestogituais semelhantes. “Negociacdo € um
processo de comunicacao bilateral, com o objetigosd chegar a uma decisdo conjunta”’.
(FISCHER & URY, 1985, p. 30)

Para tanto € necessario um conjunto de pessoagreparacao intelectual, informacdes e
interesse em debater todas as alternativas passigetonstituir um plano de agédo consensualizado.
“Negociacdo é o processo de comunicacdo, com agitopde atingir um acordo agradavel sobre
diferentes idéias e necessidades”. (ACUFF, 1923)p.

A construcdo de um espaco voltado para a coorderag@unicativa das acbes em que
estejam presentes as condi¢cdes necessérias pangaalcomunicativamente um acordo depende
inicialmente da possibilidade interagéo entre oseat

Portanto, a negociacdo envolve alguns conceitoseragimente significativos como
processo, consenso e sinergia, pois “negociacaoriempm acordo e, assim, pressupde a existéncia
de afinidades, uma base de interesses que apr@xiese as pessoas a conversarem”.(MATOS,
1989, p. 240)

Entendemos, a partir de Matos, que sem a convers@gase pode negociar, e esta, hao se
improvisa, nasce de habilidades basicas, tais c@aber ouvir, trocar informacdes, opinides,
experiéncias; saber se posicionar, seduzir, persysdque “uma negociacdo € um processo de
comunicacao interativo que pode ocorrer quandoeques algo de outra pessoa ou quando outra
pessoa quer algo de nés”. (SHELL, 2001, p. 135)

A partir dessa premissa, a hegociacao € a inteagéloocorre entre as partes até o acordo,
este processo inclui comunicacéo, selecdo e impliaip@o de estratégias e téticas. As definicdes
arroladas trazem em seu bojo os principios fund&aisgeoomo a satisfacdo de necessidades, busca
de interesses comuns e acordo, concorrendo pataigaportancia da comunicacao.

Em outro posicionamento, mas num viés inserido esspgectiva da comunicacdo, a
informacdo € parte fundamental e pode influenciacisivamente na direcdo seguida pela
negociacdo. A informacdo e o poder serdo utlizathmBvidualmente ou simultaneamente
dependendo do processo ou ainda das pessoas dagoldessa forma “negociacdo € o uso da
informacéo e do poder, com fim de influenciar o pontamento dentro de uma rede de tensao”.
(COHEN, 1980, p.14)
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A negociacdo € um processo, portanto com etapasitdsste que requerem condutas
basicas para determinar a forma como o negociaboracursos, conhecimentos e habilidades. A
maneira como se desenvolve este processo € depmigam desfecho da negociacdo. (POLLAN &
LEVINE, 1994, p. 6) afirmam que negociacdo €, depie ler e escrever, a habilidade mais
importante e necessaria para alguém se tornarsheedido pessoalmente, financeiramente e nos
negoécios. Assim, em se tratando de um processeg@eciacao entre universidade e empresa para
transferéncia de tecnologia, € necessario que ociapr ou a equipe de negociadores formulem
com propriedade os objetivos a serem alcancadds &m vista a satisfacdo de ambos os lados e a
busca do relacionamento duradouro, o ponto dedpa®, sem duavida, a identificacdo das
necessidades, oportunidades e interesses.

Este pensamento é corroborado por Reis (2000 p. 133

O segredo, a nosso ver, é conhecer a necessidagle gma conseqiéncia, se
disponibilizar o servico. Justamente sobre estec@s@® que esta a novidade, pois
0s processos de interacdo universidade-empresdnogé desencadeados pela
universidade, tém-se baseado na disponibilizacdo selevicos sem ter o
conhecimento da real necessidade do cliente. Bonestivo, com resultados nem
sempre satisfatorios.

3. Proposta de metodologia de negociacdo para trdagencia de tecnologia entre

universidade-empresa e governo

A proposta de metodologia de negociacéo, que passarapresentar, € de base conceitual
com as seguintes premissas: trabalhar a partiredaanda tecnoldgica; buscar e manter aliangas
estratégicas; minimizar riscos.

Esta proposicdo se insere no contexto da negociggdba-ganha em que surgem oS
acordos de parcerias, com foco em relacionamemdsndjo prazo. Assim, consideramos que, na
interacdo universidade-empresa, 0s acordos de rardevem ser baseados nos verdadeiros
interesses de longo prazo dos participantes.

Sua origem conceitual agrega a abordagem sisté@mesimite uma analise integrativa da
negociacdo. Compomos a estrutura metodoldgica izayado-a por subsistemas integrados e inter-
relacionados com o objetivo de alcancar melhoreenpares de resultados tendo em vista o enfoque
principal: o processo de negociagéao.

Os acordos de parceria exigem alguns ajustes rmegs0 de negociacdo e Sao essenciais a
medida que o ambiente e os interesses sao mutantes.

Devido a amplitude do campo de negociacdo entrevddsidade e Empresa, nossa
proposta ndo se restringe a capacitagdo de pessoakcnicas de negociacdo utilizadas por
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negociadores quando sentam a mesa para as rodadesgaciacdo. Ela prevé um caminho que
estabeleca a formacé&o de aliancas estratégicasantéggem fontes de informacédo e conhecimento.

Por se tratar de objetos de negociacdo onde o ielagen discussdo € a tecnologia,
apontada anteriormente como um bem intangivel agopde vista do conhecimento contido em
cada produto ou servico e trazer em seu bojo aspele extrema especificidade, focamos uma
estrutura fisica e intelectual para o desenvolvimeée negociacéo para transferéncia de tecnologia
da universidade para empresa, ao que denominanedal@o para negociacao.

O “entorno” € um sistema formado de subsistemasm&racao dinamica e tem a funcao
de retroalimentacdo. As etapas metodologicas s@esadesencadeadas dentro do sistema e

dependem das interagcdes com seu meio ambiente.
3.1 - O entorno para negociacao eficaz entre univ@dade-empresa

Torna-se cada vez mais imprescindivel que as wsidastes estruturem ambientes para
negociacgao, para tanto consideramos alguns pontos:
1. As universidades devem consolidar politicagiate de propriedade intelectual e patentes;
2. Dispor de sistemas de informacéao;
3. Gestao adequada de papéis e contratos;
4. Dispor de uma equipe multidisciplinar capacitpdea gestédo de negociacoes;
5. Qualificar recursos humanos para gerenciamebigssea de incentivos em orgaos de fomento.
(AVILA DE MATOS e KOVALESKI, 2001, p.11).

Figura 1 - Entorno para Negociacéo Eficaz
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Em abordagem anterior, defendemos a concepcdo €eoqprocesso de negociacéo
contempla um repertério de comportamentos que exigeexdo entre conhecimentos
multidisciplinares.

A negociacao entre universidade-empresa -govermohan diversos aspectos em que a
resolucao de problemas e a tomada de decisdotoenstobjetos de estudo e investigacdo, para as
guais € necessario recorrer ao uso de varias areas.

O entorno € um sistema integrado por partes relades entre si, que trabalham em
harmonia umas com as outras, para alcancaremwagetiternos e externos do sistema.

E um sistema “aberto” (ndo-isolado) no plano daarde energia (informac&o) isto €,
depende das interagcbes com seu meio; mas ao mesmpo,té operacionalmente “fechado” no
plano relacional, ou seja, tem uma certa autongama “administrar” suas interacbes com o0 meio.

As areas que integram o sistema devem ser admathéstrde tal forma que providenciem
as informacdes necessarias para assimilacao esjlstcomportamento.

O entorno esta organizado em trés sistemas:

a) Sistema Ambiental: constituido pela relacaditepuniversidade-empresa-governo é o espaco
econdbmico, politico e social que influenciam asiawmis de objetos de negociacdo para
transferéncia de tecnologia.

b) Sistema Competitivo: marcado pelo processo mdivo-decisional e distribuicdo de recursos.
c) sistema Interno: composto por subsistemas — etiagk financas, juridico, planejamento,
logistica com funcéo de apoio e regulagao.

No centro, encontra-se 0 gestor da negociacdo oeeie as entradas e saidas de
informacdo, emprega as informacgfes e materiaisepaeutar as tarefas; € um censor para medir as
variacdes internas e externas da negociacdo. $gadié facilitar a eficacia das operacdes dos
subsistemas funcionais.

No sistema interno, o fluxo de informacéo circubs subsistemas e fortalecem a gestao da
negociacao.

Formam-se interacdes trilaterais entre as areasndeketing, financas e planejamento;
bilaterais entre: marketing e planejamento; planejao e logistica; planejamento e financas;
financas e juridico; logistica e planejamento ¢edesom o sistema interno.

Os subsistemas marketing, financas e planejameéidocensores para estabelecer as
variacdes internas e externas. A area de markatialga a demanda e a importancia da inovagao ou

objeto de negociacdo, financas avalia, apreca esloprevé a relacdo custo-beneficio e o
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planejamento antevé o caminho para adequacao dosos e estratégias necessarias para o bom
desenvolvimento da negociacéo.

Os subsistemas juridicos e planejamento compdeamhsistema para tomada de decisodes,
recebem informacdes e emitem mensagens de plangf@apera ajustes de concessodes e acordos.

Logistica e planejamento atuam também como contmiganizam e acompanham as
atividades de negociacao.

O sistema competitivo esta interligado ao ambiemtedbmo caracterizamos a proposta de
metodologia principiada pela identificacdo de amuidade a partir das relacées com o mercado, 0s
subsistemas de marketing e financas desencadeardmwocesso de coleta de demandas
contemplando as informacdes iniciais para todo angghmento e execucdo do processo de
negociacao para a transferéncia de tecnologia.

O entorno € genérico e podem se formar quantossselinsis forem necessarios de acordo
com as tipologias de objetos de negociacgéao.

O gerenciamento eficaz da negociagdo depende degs® de planejamento que deve
adequar as acdes vislumbrando a eficiéncia dasspaara alcancar a eficacia de todo o sistema.

3.2 - Etapas metodoldgicas para negociacao da trdegencia de tecnologia entre universidade-

empresa

O entendimento de que toda a negociacdo € um gmcpse comporta trés momentos
distintos, permitiu-nos elaborar as etapas, subiigo-as em pré-negociacdo, negociacédo e pos-
negociacao.

A primeira etapa — a pré-negociacdo — vem alicexgaelas fases de identificacdo de
oportunidades; analise do ramo empresarial;, egteibento de contatos e coleta de propostas.

Consideramos que o sucesso de uma negociacaodainiama boa preparacdo e com um
bom banco de dados, que além de manter um histdeicgociacbes anteriores sobre 0s aspectos
técnico, econdmico, financeiro e juridico, deveteoigualmente informacdes sobre a organizacao
com a qual se esta negociando - estrutura de dedls&isores; limite de autoridade; portas ou
passagens; pessoas que encontraremos pelo candardn@hegar aos decisores. Tendo em vista
estes pontos, caracterizamos a primeira etapa aom area comportamental subsidiada pela
linguagem interpessoal que valoriza informagdesesalencas, estilos comportamentais, valores,
condicOes fisicas dos negociadores e cultura argeioinal. Ela também prevé o desenvolvimento
de um sistema de comunicacéo interna e de acesstados de forma rapida e eficiente.

Na etapa de negociagdo, propriamente dita, a érsfasda aos aspectos técnicos de
negociacdo que buscam as melhores téticas e gs&gatle conducdo do processo. Compdem-na as
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fases referentes ao plano de negdécios e estratdgiasegociacdo; caracterizacdo das relacoes
contratuais; fechamento da negociacéo.

As equipes de apoio tém um papel extremamente s@o@se contribuem para que os
negociadores tenham mais informacgfes, analisessasee sugestdes sobre os desdobramentos
possiveis. Denominamos esta area de tecnologigu@oela resulta da somatoria de diversos
conhecimentos especificos, de perfis dos nego@ader por se tratar, também, da fase de
formalizacdo. A linguagem técnica e juridica pemdeasta etapa, sem, contudo ndo nos
esquecermos de que nesse momento o dominio dagatabnversacional norteara a negociacao
para o posicionamento ganha-ganha.

A pés-negociagcdo constitui a Ultima etapa da mébgi e engloba as fases de
monitoramento do atendimento e sustentacéo de imsgoc

Consideramos que a negociacao so se encerra qaawwdo for cumprido e ndo quando
for formalizado; portanto, a implementacao favoré@erelacéo e a definicdo do acordo. O controle
e a comunicagado entre as partes permitirdo um denda desfecho com sucesso. Assim,
relacionamos esta etapa a area de controle, aaliegnarketing e para tanto as linguagens e
sistemas de qualidade de informacéo subsidiar&oape final desta metodologia.

Outro ponto importante a ser destacado € a ori@otal@ formatacdo de linguagens
distintas para cada area em suas etapas, com jEssi&el formar massa critica de negociadores e
cultura de negociagao.

3.2.1 - Identificacdo, prospeccéao, avaliacdo, quiaiacdo e hierarquizacdo das necessidades de

inovacéao

A dificuldade da identificacdo do que se poderiancar de demanda tecnoldgica pode ser
apontada como fato principal do desencontro entnpresa e universidade e/ou institutos de
pesquisa.

A palavra identificagcdo tem o mesmo significadoddscobrir e estd ligada por sua vez a
conotacado de explorar novas possibilidades, s@gn#inda evidenciar aquilo que ndo esta aparente,
identificar algo que esta |a, fazer emergir o (gté encoberto.

Uma negociacdo ndo acontece se ndo houver idegfificde expectativas de outra parte. E
necessario, portanto, para um processo de transfar@e tecnologia a identificacdo de demanda
tecnolégica que permita evidenciar a situacdo atuah situacdo pretendida, denunciando
necessidades e problemas.Para tanto, indicamos cdaisnhos: realizar pesquisas de campo

explorando o viés comercial e criar um sistemaetlgdes interpessoais com o setor produtivo.
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O primeiro recurso - a pesquisa de campo direcmR@dadempresas caracterizara somente o

porte; a formacao e a cultura organizacional dgeesas.

... a entrevista direta serd pouco fértil. Isto €, @mgresa tera dificuldade em informar as
suas caréncias e necessidades tecnoldgicas aindayraciadas. [...] seguramente, algumas
das necessidades apontadas nesse tipo de engadsttedricas desvinculadas de contexto
comercial que a empresa se insere. Souza Neto,(h99%

Tendo em vista 0 exposto, a anadlise deve se realipartir do contexto comercial, isto €,
as transac0des entre as empresas, 0 processo dexaugnda, custos e investimentos. Desse modo
a pesquisa se estendera aos clientes da emprepadgra sinalizar quais sao as melhorias para o
produto ou servico e evidenciar referenciais destivnentos para a inovacgao.

Uma empresa competente em um determinado setouswaoa fonte de informacéo
para as tecnologias que ela pratica ou a que @matseu principal concorrente.

Numa outra escala, os fornecedores de matériasamrimgquipamentos, softwares e
servicos podem apontar e participar das inovagoes.

Essa etapa metodoldgica requer que o negociadmrelama conexao entre o problema e
a solucao.

Ao identificar a oportunidade de inovacgao, verif@areais interesses e necessidades da
empresa, sua capacidade tecnoldgica e delineiaossibpidades mudltiplas de efetivacdo da
demanda.

O segundo recurso diz respeito e conduz a habdgldé relacionamento e a criacdo de
uma linguagem interpessoal de fortalecimento dagdes entre universidade-empresa, refere-se ao
aspecto comportamental. Acontece de forma sutiroxamando universidade e empresa,
desencadeando possibilidades de aliancas estagégie desenvolvimento para ambos o0s
segmentos.

As informacgfes séo levantadas a partir de dadosst® ou observados por: visitas
técnicas a empresas por académicos, professomdesgor-pesquisador; estagios praticados por
académicos e/ou professores pesquisadores; pacéicp de empresarios em Conselhos
Empresariais dentro das universidades; workshops ghacussdo de desenvolvimento setorial e
para apresentacdo de tecnologias, materiais e tpgydseminarios; reunibes em federacdes de
industria e associa¢cdes comerciais e outros...

A habilidade de relacionamento - interpessoal nterelida como uma metodologia de
sinergia vinculada as percepcbes, atitudes e, tsoloreaos valores dos participantes e
consequentemente as suas filosofias organizacioraimecessidades de desenvolvimento

tecnoldgico.
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Os dados obtidos geram oportunidades para a efétivde atividades compartilhadas para
solugdo de problemas e inovacdo. Permite a pro&pecgvaliacdo e hierarquizacdo das
oportunidades diagnosticadas.

3.2.2 - Analise estrutural do ramo empresarial

As informagbes coletadas permitirdo comparar odispaetas empresas listadas na
prospeccao com o perfil do cliente ideal, e a cempsdo das areas de negdécios. Sao informacdes

relacionadas a estrutura do setor industrial e ppemmea descricdo das relagdes entre eles.

3.2.3 - Estabelecimento de contatos e colocacaoptepostas

O principal trabalho, nessa fase, € levar inforreagé posicionar propostas diante das
expectativas do cliente, ampliando e utilizandinfrmacées de que dispde. E marcado pela troca
de informagdes, reconhecimento das caracteristoasnegociadores, consolidacdo de critérios

objetivos sobre o0s quais se possa mais tarde cenoacdexigir concessao.

3.2.4 - Negociagéao e desenvolvimento de posicéo

A perspectiva é transformar cada proposta em utmafeento iminente de negdécio. O
papel fundamental do negociador € ampliar e faréale relacionamento, consolidar pontos fortes e
neutralizar perigos, pela cobertura de todos okiantiadores da deciséo, criar um clima de
interesse e confianga em torno da proposta.

3.2.5 - Plano de negadcios e estratégias de negoimac

Nessa fase desenvolve-se o estudo de viabilidadetéeconbmica, quanto sera investido
para se obter o retorno desejado; ocorre o alicegto de projeto e estabelecimento de metas e
cronogramas de desempenho.

O papel do negociador é analisar as vantagens ¢titivge 0 que seria uma transacao

justa, qual o limite aceitavel, quais 0s riscos.

3.2.6 - Caracterizacao das relagdes contratuais
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Configura-se pelo estudo de contratos com amaragehporalizacao, acdes legais a
serem desempenhadas pelos atores envolvidos; midasgde protecao intelectual e industrial e ou
outro tipo de protecéo.

A contratacdo exige um escopo metodolégico de pesspecializado na area porque a
redacao de contrato apresenta diferentes grausraha@lidade e, portanto requer a participacao de
um especialista em redacdo de contratos, famaidoizcom a terminologia técnica-legal e da
transac&o negociada.

3.2.7 - Fechamento da negociacéo

E momento para superar problemas de dltima hotapescer detalhes a respeito da
parceria e sua pos-finalizacéo.
A deciséo da parceria para a transferéncia de ltagiacesta amadurecida e formaliza -se a

assinatura de contrato ou convénio.

3.2.8 - Monitoramento do atendimento

Apobs o processo de fechamento da negociacdo patatagdo de servigos tecnoldgicos
movimentam-se 0s processos de atendimento ao eckempresa envolvendo uma série de
atividades dentro da universidade, tanto quantoma#r parte das vezes dentro da empresa
contratante.

O sucesso de futuras negociacdes dependera do emdadesses trabalhos, portanto deve
ser um compromisso dos negociadores acompanhareongorarem o trabalho tanto no “front”

interno da universidade quanto diante do cliente.

3.2.9 - Sustentacao e expansao de negocios

Esta fase faz alusdo a organizacéo de relatérsxsitieos de acOes durante o processo de
negociacdo da prestacdo de servico tecnolégicand-se um banco de dados com registros de
informagdes pertinentes ao processo, a avaliagacodmnto de operacgdes realizadas durante o
desenvolvimento do trabalho contratado e resulta@osnpondo, dessa forma, referencial para

reestudos e implementacdes de novas tecnologisituaigdes de negociacdo semelhantes.
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Fluxograma das etapas da Metodologia de Negociachara Transferéncia de Tecnologia entre Universidade
Empresa

ETAPAS ( Area
Identificacéo
de Oportunidades ]\ [ Comportamental ]
Pré-negociacao ]
Andlise do Ramo da Empresa ] <
—P [ Linguagem Interpessoal ]

Estabelecimento de contatos e coleta

de propostas ]/1 \

i
Negociagéo Plano de Negécios e Estratégias de [ Tecnologia ]
Negociagao

Area

Caracterizagédo das Relages Contratuais ) [ Linguagem Técnica e Juridica ]

Fechamento da Negociac&o ] \ A
rea

P6s-Negociagao Controle, Avaliagcdo e Marketing
Monitoramento do
Atendimento

Linguagens de Sistemas de Qualidade e de ]

Informacgéao

)

Negdcios

Sustentacéo e Expanséo de ] 4

4. Consideragoes finais

Ao delinearmos essa proposta de metodologia pagociegdo visualizamos uma
movimentagcao contraria ao que vem acontecendo hoenge que € a empresa buscar a parceria
da universidade. A universidade pode interferirdegenvolvimento tecnolégico das empresas de
sua regido e buscar parcerias estratégicas, pavacacorrem o processo de identificacdo de
oportunidades de transferéncia de tecnologia, uamte festrutura para desenvolvimento de
tecnologia e, por conseguinte sua negociacao sfér@mcia.

Ao expormos didaticamente a metodologia de negacialstribuimo-la, assim, em trés
fases.

A primeira fase a pré-negociacdo — caracterizaangmento, que antecede a mesa de
negociacdo, propriamente dita, e refere-se a agy@irde um caminho de conhecimento mutuo
com vistas a criar elos e um relacionamento proficCaracterizada como uma area

comportamental ancorada pela linguagem interpesgrabsupdem negociadores com grande
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potencial de comunicacdo, capazes de criar um cdealcomunicacdo interno e externo,
desenvolvendo comportamentos que gerem confianga.

A identificagdo de oportunidades desencadeia asandb porte tecnologico das empresas
e possibilidades de inovacéo tecnoldgica. Desseopwdegociador formula o estabelecimento de
contatos e coleta de propostas empregando hal@id#slargumentacéo e persuaséao.

A segunda etapa denominada de negociacdo — podersederada como uma etapa mais
sistematizada, na qual o objeto de negociacdodesitdido. Envolve o planejamento, execucao e
controle da negociacdo numa sequéncia logica dgiggminada, por isso caracterizada como area
tecnolégica. Requer a mobilizacdo de estratégiatateas de negociacdo, bem como o
conhecimento do objeto em negociacdo (caractexsstdo produto, servico ou idéia): dados
relativos a mercado, vantagens competitivas, Bgisl, acOes governamentais, aspectos
financeiros.

A linguagem € predominantemente técnica, pois refgusulacado de estratégias, tomada
de decisao. A linguagem juridica permeia a gestaoodtratos e convénios.

Na terceira fase, a pds-negociacdo, determinadas pilses de monitoramento do
atendimento e sustentacédo e expansao de nego@av@&@sada como area de controle, avaliagéo e
marketing porque alicerca a negociacdo em andanpamtanecanismos de registro, de controle e
avaliacdo do processo de negociacdo, o que peamitesenvolvimento do marketing interno e
externo. A adequacdo da linguagem de sistemas a@age consubstancia na universidade a
misséo, funcdo e politica institucional. A linguagee informacéo, por sua vez, constitui uma
ferramenta expressiva para gestao da informacdande dados tanto para controle quanto para
divulgacao de experiéncias e base para outrosgsossemelhantes.

Desse modo, sugerimos que a universidade deve efaaora gestdao da interacao
Universidade-Empresa estruturando um entorno efieaa a transferéncia de tecnologia, aliando a
competéncia académica a capacidade de negociatqe@ contratos.

A proposta de metodologia de negociacdo entre WBidede-Empresa constitui-se
estratégia para definicdo de projetos alternatidesiorma a se pensar quais as a¢gdes que deverao
ser tomadas para a minimizacdo de diferencas ealpescpelos quais Universidade-Empresa
passam no processo de interacao.

Vale ressaltar ainda que cada negociagdo tem uithéprio e a metodologia delineada
— de base conceitual e generalista — e se da bamita em trés etapas que permitem o
conhecimento das caracteristicas de cada parseus,paradigmas, sua politica, atuacéo e valores;

o0 estabelecimento de uma linguagem de negociagiuada a cada etapa do processo.
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A implantacdo dessa proposta de metodologia decregim deve ser efetivada em dois
momentos: formacdo de pessoal em técnicas de @€docigestdo de contratos, propriedade
intelectual; num segundo momento a adequacéo deai®b

Uma vez que os agentes de negociacao entre Umiadese Empresa e Governo entendam
a fenomenologia da negociacdo e vislumbrem-na conmwo de alcancar os objetivos
organizacionais de cada segmento, deve-se dimemsrvolume de negociacdes, o provavel
namero de negociadores e de equipes necessariasogseiglerem parametros como lideranga,
processos, estrutura, qualificacdo, apoio logistimnco de dados, sistemas de comunicacdo e

informacéo.

ABSTRACT

The search for forms, ways and strategies suppamedstimulated by governmental politics that
allow the favorable development of a context fa@ téchnological innovation, constituted of all the
social segments, become narrow the cooperatiowitaati between the Universities and the
Companies in way that these partners complemenigblges and promote a greater technological
qualification and economical development .The sasf these partnerships, is ruled under the
way of the negotiations, it depends on the intasaefficient management - since the co-workers
alignment of perceptions of the regarding whichtheedifferent objectives aimed at, to the relation
and stipulizing that each culture imposes, untéd thanagement of the projects and activities
involved in the transformation of the stipulatedeative in tangible results.The existence of a
methodological guiding for negotiation among unsig-company-government contributes for the
improvement and magnifying of the relations withrtpars and facilitates the technology
transference of the universities for the companiesnstituting important vector for the
technological innovation process. Thus, the maiediive of this work is to present a proposal of
negotiation methodology among university-compaayegnment being considered the necessary
gualitative reply to the question: how to lead tiegotiation process in the relation university-
company-government in technology transfer? Theegfibre basic nature of the study in question is
characterized as exploration, regarding we seamgeater understanding about the problem of the
interaction university-company-government and thentification of the negotiation processes.

Key Words: negotiation, innovation, relation u-c-g
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