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A NEGOCIACAC A LUz DO MODELO DA
ESCOLA DE HARVARD

INTRODUCAC METODOLOGIA

Queira ou nao, todos somos negociadores; A metodologia de pesquisa proposta € o método
comparatistico;
A negociacao pode ser entendida como o
meio basico de conseguir o que se quer de Busca-se analise sobre o tema na doutrina
outra pessoa; estrangeira € a sua importancia na proposic¢ao de

solugoes em relacao ao nosso ordenamento.
Necessario entender que se trata de pessoas;

Assim, busca-se analisar o método criado RE$ULTA D 05 PREHMI NA RE$

pela escola de Harvard para fugir da

barganha posicional. A negociacao pode ser desenvolvida através de
um meétodo:
I - separacao das pessoas do problema;
IT - concentrando-se nos interesses;
III - inventando solu¢des com ganhos mutuos

BIBHO%F IA IV - insistindo em critérios objetivos (justos).
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