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Resumo de Negociando Racionalmente

Dos capitulos presentes nesta obra encontram-se - Introducdo ao
pensamento racional na negociacao; Parte | - Erros mais Comuns na
Negociacdo - Escalada irracional do compromisso; A torta fixa mitica;
Ancoragem e ajustes; Estruturacdo das negociagdes; Disponibilidade de
informacbes; A praga do vencedor, Excesso de confianca e o
comportamento do negociador; Parte Il - Uma Estrutura Racional para
Negociacao - Pensando racionalmente sobre a negociacao; Negociacoes
em uma joint venture; Estratégias racionais para criar acordos interativos;
Parte Il - Simplificando Negociacbes Complexas - Vocé € um expert?;
Justica, emocao e racionalidade na negociacéo; Negociagcdo em grupos e
em organizacOes; NegociacOes por meio de terceiros; Propostas
concorrentes - A praga do vencedor revisitada; Negociagcdo por meio de
acao; Concluséo - Negociacao racional em um mundo racional.

Acesse aqui a versao completa deste livro
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