
Neuronegociação:
Negocie com a emoção
Feche com a razão



Programa

1. Neuronegociação: Do passado ao presente

2. A mente que decide

3. Propósito da negociação

4. Atalhos que atrapalham

5. Cuidado com as armadilhas



1. Negociação: do passado ao presente

Informação linear e objetiva Informação científica



2. A mente que decide 



Emoção95% 5% Razão

Como o nosso cérebro decide?



1.  A mente que decide 



Atalhos Análises

Sistema 1 Sistema 2



3.  Propósito da negociação



3.  Propósito da negociação

Motivo estratégico

Princípios e processos

Produtos e serviços



4. Atalhos que  atrapalham



DisponibilidadeAncoragem Representatividade

201810

4. Atalhos que  atrapalham

Aversão a perda



Gatilhos mentais



5. Cuidado com  as armadilhas



Enquadramento

Confiança excessiva



“A maioria das decisões é 

emocional. Mas como nós

gerenciamos essa emoção? 

A resposta está na

Inteligência Emocional.”



Conhecer as emoções

Controlar as emoções

Desenvolver a automotivação

Desenvolver a empatia

Desenvolver o relacionamento 
interpessoal

O papel da inteligência emocional na neuronegociação



Usem a emoção
para conectar e a 

razão para construir
o acordo.
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