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Sinopse 

O presente manual organiza-se em torno da ideia de que os problemas 
estratégicos requerem soluções estratégicas. É a partir deste ponto de vista que 
se articulam os seus objectivos: reconhecer as situações negociais, analisá-las 
caso a caso e detectar a sua estrutura estratégica; intervir no desenho estrutural 
de tais situações incluso antes de começar a negociar explicitamente, quando 
isso seja possível; incrementar o poder de negocição a partir da identificação dos 
elementos relevantes do conjunto negocial; neutralizar os enganos, as 
manipulações de percepções, os truques sujos, as pressões, as ameaças e todas 
as tácticas abusivas do chamado negociador duro; aprender as técnicas e 
estratégias básicas de negociação, tanto as competitivas como as cooperativas, 
e, em definitivo, desenvolver um procedimento negocial que incentive a criação 
de valor e os acordos inteligentes e estáveis. 
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