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Erros/Enviesamentos na Negociação 

 Escalada irracional 

 Mito da divisão 

 Ancoragem e ajustamento 

 Negociação circunscrita 

 Indisponibilidade de informação 

 Fecho negocial acelerado – maldição do negociador 

 Excesso de confiança negocial 

 Ignorância do ponto de vista dos outros 
  

 

 (Jesuíno, 1998; Carvalho, 2004) 


