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Programa

A mente que decide
Proposito da negociacao
Atalhos que atrapalham

Cuidado com as armadilhas




Informacao linear e objetiva Informacao cientifica



2. A mente que decide







1. Amente que decide
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Sistema 1




3. Proposito da negociacao




3. Proposito da negociacao

Produtos e servicos
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Principios e processos

_ Por qué?)

Motivo estratégico




. Atalhos que atrapalham

\



4. Atalhos que atrapalham

Ancoragem Disponibilidade Representatividade Aversao a perda



Reciprocidade
Gatilhos mentais » Compromisso
Prova social
Afinidade
 Autoridade
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Como influenciar e nao se deixar influenciar







Confianca excessiva



“A maioria das decisoes e
emocional. Mas como nos

gerenciamos essa emocao?

A resposta esta na

Inteligencia Emocional.”




O papel da inteligéncia emocional na neuronegociacao

Conhecer as emocgoes

Controlar as emocoes

Desenvolver a automotivacao

Desenvolver a empatia

Desenvolver o relacionamento
Interpessoal




Usem a emocao
para conectare a
razao para construir
0 acordo.
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