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Queira ou não, todos somos negociadores; 

 

A negociação pode ser entendida como o 

meio básico de conseguir o que se quer de 

outra pessoa; 

 

Necessário entender que se trata de pessoas; 

 

Assim, busca-se analisar o método criado 

pela escola de Harvard para fugir da 

barganha posicional. 

 

 

A metodologia de pesquisa proposta é o método 

comparatístico;  

 

Busca-se análise sobre o tema na doutrina 

estrangeira e a sua importância na proposição de 

soluções em relação ao nosso ordenamento.

   A negociação pode ser desenvolvida através de 

um método: 

I - separação das pessoas do problema; 

II -  concentrando-se nos interesses; 

III - inventando soluções com ganhos mútuos 

IV - insistindo em critérios objetivos (justos). 
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