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	O livro "O Poder da Negociação GANHA-SE ‘+’" foi idealizado e construído a partir da vasta experiência e visão única do autor Wagner Luiz Marques. Embora tenha se inspirado em outras obras significativas, como "Administração do Homem e de Seu Semelhante", "O Líder Não Acontece por Acaso" e "O Poder da Superação", todas de sua autoria, assim como em "A Negociação ‘Ganha x Ganha’" de Ross R. Reck e Brian G. Long, a essência e a estrutura central deste livro são fruto da própria jornada e reflexão do autor.

	 

	Essas obras anteriores serviram como fontes de inspiração e motivação, proporcionando insights valiosos que enriqueceram a narrativa e a abordagem de "O Poder da Negociação GANHA-SE ‘+’". No entanto, o conteúdo deste livro é uma expressão original do autor, que desenvolveu uma perspectiva própria e inovadora sobre o tema da negociação. Wagner Luiz Marques traz, em sua obra, uma combinação única de aspectos administrativos, marketing, recursos humanos, motivacionais, psicológicos e sociais, que visam inspirar e transformar a forma como o leitor encara o processo de negociação, sempre buscando o benefício mútuo e a construção de relações duradouras e éticas.

	 

	Wagner Luiz Marques

	 


O verdadeiro sucesso em uma negociação acontece quando todos saem ganhando, criando relações duradouras e positivas. Neste livro, mostramos que em uma negociação não deve haver perdedores, e que cumprir o que foi prometido é essencial para a ética e para a construção de confiança. A vitória em uma negociação não está apenas no acordo, mas em garantir que todas as partes se realizem e que o compromisso seja honrado, fortalecendo a relação entre elas.
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APRESENTAÇÃO DO TÍTULO DO LIVRO: "O PODER DA NEGOCIAÇÃO: GANHAR-SE '+'"

	 

	O título do livro, "O Poder da Negociação: Ganhar-se '+'", reflete uma filosofia de negociação em que o sucesso não é medido pelo ganho unilateral, mas sim pelo benefício mútuo. A essência de "Ganhar-se '+'" reside na ideia de que uma negociação só é verdadeiramente bem-sucedida quando todos os envolvidos saem ganhando, e não apenas uma das partes.

	 

	A proposta central do livro é mostrar que a verdadeira arte da negociação vai além de simplesmente fechar acordos favoráveis para um lado. Trata-se de criar um ambiente onde todas as partes se sintam respeitadas, satisfeitas e motivadas a cumprir os compromissos assumidos. Isso só é possível quando a negociação é conduzida de forma ética, transparente e com a intenção genuína de agregar valor a todos os envolvidos.

	 

	Por que "Ganhar-se '+'"?

	 

	O "Ganhar-se '+'" no título simboliza a multiplicação de benefícios que ocorre quando todos ganham. Quando todos saem de uma negociação com a sensação de terem conquistado algo positivo, o resultado não é apenas um acordo, mas a construção de relacionamentos duradouros, baseados na confiança e no respeito mútuo.

	 

	Essa abordagem é especialmente relevante no mundo em que vivemos hoje, onde muitas vezes as negociações são vistas como competições em que apenas um lado pode vencer. "O Poder da Negociação: Ganhar-se '+'" propõe uma nova visão: a de que podemos construir um mundo melhor e mais justo se praticarmos negociações em que todos os lados ganham, onde o respeito e a ética são as bases para cada decisão. Negociação não é um jogo, pois em um jogo, um sai vencedor e outro perdedor. Na negociação "Ganhar-se '+'" não existe o jogo, mas sim a vitória e a satisfação de todos terem sido vencedores de um ato bem-feito e favorável à união de todos.

	 

	Negociar não é apenas uma questão de números ou contratos; é, antes de tudo, uma questão de humanidade. Ao colocar o foco no "Ganhar-se '+'," o livro enfatiza que, em qualquer relacionamento, seja pessoal ou profissional, o verdadeiro ganho está em criar soluções que tragam satisfação e bem-estar para todas as partes envolvidas.

	 

	Negociar com essa mentalidade é uma forma de trazer mais humanidade para nossas interações diárias. É uma maneira de garantir que, ao invés de criar divisões ou gerar conflitos, estamos contribuindo para um ambiente onde a cooperação e o respeito prevalecem. E, mais do que isso, estamos ajudando a construir um mundo onde todos se sintam valorizados e reconhecidos.

	 

	Negociar não é sobre vencer ou perder. "O Poder da Negociação: Ganhar-se '+'," nos ensina que a verdadeira vitória em qualquer negociação é quando todos ganham. Trata-se de criar soluções em que "ganhar" não significa apenas vantagem para um, mas sim a multiplicação de benefícios para todos. Só assim, através de negociações éticas e justas, podemos realmente transformar o mundo em um lugar melhor para todos.
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APRESENTAÇÃO DO LIVRO: "O PODER DA NEGOCIAÇÃO: GANHAR-SE '+'"

	 

	Bem-vindo a "O PODER DA NEGOCIAÇÃO GANHA-SE ‘+’ ". Este livro não é apenas um manual de estratégias de negociação; é uma jornada para transformar vidas e a sociedade em que vivemos. Idealizado com uma visão profunda e abrangente, o conteúdo que você encontrará aqui transcende as barreiras tradicionais do conhecimento, oferecendo lições valiosas para todos os aspectos da vida, seja na esfera pessoal, profissional, empresarial, pública ou espiritual.

	 

	A essência de "O PODER DA NEGOCIAÇÃO GANHA-SE ‘+’" é simples e revolucionária: em toda negociação, todos devem ganhar. Esta não é apenas uma filosofia de negócios, mas um princípio de vida que promove a ética, a harmonia, o respeito, a responsabilidade e a dignidade. Este livro foi criado para ser um guia universal, acessível e útil para pessoas de todas as esferas da vida, desde estudantes do ensino básico até doutores em áreas como administração organizacional pública e/ou privada, administração pessoal, marketing, motivação, psicologia organizacional, psicologia pessoal, recursos humanos, qualidade, passando por líderes religiosos e indivíduos que buscam melhorar a si mesmos.

	 

	Neste livro, desmistificamos a ideia de que a negociação é um jogo onde há vencedores e perdedores. Aqui, todos são ganhadores. O conceito de "ganha-se ‘+’" é um convite para que cada um de nós adote uma abordagem colaborativa e altruísta em nossas interações, reconhecendo que a verdadeira felicidade e sucesso vêm quando promovemos o bem-estar mútuo. Ao seguir os princípios expostos, o leitor será capaz de transformar não apenas sua vida, mas também a vida daqueles ao seu redor, contribuindo para uma sociedade mais justa, pacífica e harmoniosa.

	 

	Este livro é para todos. É uma leitura que deve ser feita por todos que desejam viver em um mundo idealizado por Deus, um mundo sem hipocrisia, ganância, ou conflito, mas repleto de paz, felicidade e harmonia. Através das páginas que serão apresentadas em cada capítulos do livro, você descobrirá que a maior satisfação do ser humano é fazer o outro feliz, e que ao adotar a mentalidade de "ganha-se ‘+’", estaremos todos construindo um futuro melhor, onde cada um de nós pode prosperar e ajudar os outros a prosperarem também.

	 

	Prepare-se para ser transformado. "O PODER DA NEGOCIAÇÃO GANHA-SE ‘+’" não é apenas um livro, é um chamado à ação, um roteiro para uma vida de significado, propósito e impacto positivo. Junte-se a nós nesta jornada para criar um mundo onde todos são vencedores, onde a felicidade de um é a felicidade de todos, e onde o verdadeiro poder está na capacidade de transformar a vida do próximo.

	 

	Você encontrará uma abordagem inovadora para a negociação, que vai além das técnicas tradicionais e se aprofunda em valores universais. É um convite para repensar a maneira como interagimos uns com os outros, seja em negociações empresariais, em decisões pessoais ou em questões comunitárias. O conceito de "ganha-se ‘+’" propõe que o verdadeiro sucesso é alcançado quando todas as partes envolvidas saem ganhando, criando assim um ambiente de cooperação, crescimento e respeito mútuo.

	 

	Este livro é uma ferramenta poderosa para estudantes e profissionais de todas as áreas. Para aqueles em administração organizacional pública e/ou privada, oferece insights sobre como conduzir negociações que promovem parcerias duradouras e sucesso compartilhado. Para administração pessoal, pode oferecer estratégias práticas para otimizar a gestão de tempo, recursos e relacionamentos pessoais. Para os líderes de recursos humanos, apresenta estratégias para criar ambientes de trabalho harmoniosos, onde o bem-estar coletivo é prioridade. Para os profissionais de marketing, ensina como construir relacionamentos autênticos e duradouros com clientes e parceiros. Para os profissionais da psicologia organizacional e pessoal, oferece uma perspectiva valiosa sobre como aplicar princípios psicológicos nas negociações. Para os profissionais da área da qualidade, oferece dicas valiosas sobre como aprimorar processos e garantir a excelência no trabalho. E para os profissionais da área de motivação pode oferecer estratégias inspiradoras para engajar e energizar equipes e indivíduos. 

	 

	Mas este livro não se limita somente ao ambiente corporativo. Ele também é uma leitura essencial para qualquer pessoa que deseja melhorar suas relações pessoais e viver de acordo com princípios éticos que valorizam a dignidade humana. Em um mundo cada vez mais dividido, "O PODER DA NEGOCIAÇÃO GANHA-SE ‘+’" nos lembra que a verdadeira liderança e sucesso residem na capacidade de unir pessoas e promover a felicidade e o bem comum.

	 

	O conteúdo deste livro foi elaborado para ser acessível e relevante para todos, independentemente de sua formação ou experiência. Desde o estudante do ensino básico até o acadêmico de pós-doutorado, cada leitor encontrará aqui ferramentas práticas e reflexões profundas que poderão ser aplicadas em sua vida cotidiana. Ao longo dos capítulos, você será desafiado a adotar uma mentalidade de ganho mútuo e a praticar a empatia, a integridade e o respeito em todas as suas interações.

	 

	Além de ser um guia prático, "O PODER DA NEGOCIAÇÃO GANHA-SE ‘+’" é também uma obra que inspira a transformação pessoal e coletiva. Ele nos convida a abandonar a mentalidade de escassez e competição e a abraçar uma visão de abundância, onde o sucesso de um não diminui o sucesso do outro, mas, ao contrário, o amplifica.

	 

	Este livro também aborda o papel da ética e da espiritualidade na negociação. Combinando princípios universais com a sabedoria prática, "O PODER DA NEGOCIAÇÃO GANHA-SE ‘+’" oferece uma visão holística do que significa negociar com sucesso não apenas em termos materiais, mas também espirituais e emocionais. O livro nos encoraja a sermos agentes de mudança positiva em nossas comunidades e a usarmos a negociação como uma ferramenta para criar um mundo mais justo e equilibrado.

	 

	Ao colocar em prática os princípios deste livro, você estará contribuindo para a construção de um mundo que reflete os ideais mais elevados de paz, justiça e amor ao próximo. Um mundo onde a negociação é vista não como um meio de vencer sobre o outro, mas como uma oportunidade de criar valor para todos.

	 

	Prepare-se para explorar um novo paradigma de negociação e de vida. "O PODER DA NEGOCIAÇÃO GANHA-SE ‘+’" é mais do que uma leitura; é um chamado para que cada um de nós seja a mudança que desejamos ver no mundo, transformando negociações em oportunidades para todos crescerem e prosperarem juntos.

	 

	Wagner Luiz Marques

	 


PREFÁCIO

	 

	Desde o início da minha carreira, sempre me fascinei pela arte da negociação. Como professor, consultor, contador e perito judicial, envolvi-me em situações onde o poder de negociar não apenas determinava o sucesso de um acordo, mas também moldava o destino das pessoas envolvidas. Foi nesse contexto, ao longo de anos de prática e reflexão, que percebi que a negociação eficaz não é um jogo, onde um ganha e outro perde, mas um processo colaborativo onde todos podem sair ganhando. Essa visão foi o embrião de "O Poder da Negociação GANHA-SE ‘+’".

	 

	Sou Wagner Luiz Marques, e escrevi este livro movido pela convicção de que a negociação pode ser transformadora, tanto para indivíduos quanto para organizações. Minha trajetória como autor começou a partir da compreensão de que, embora existam inúmeros livros sobre técnicas de negociação, poucos exploram a importância da ética, da transparência e do benefício mútuo como pilares centrais desse processo, não esquecendo que neste livro envolve o social, humano, motivacional e a qualidade necessária para o desempenho de todas as ações. Foi a partir dessa lacuna que surgiu a ideia de compartilhar uma abordagem que vai além das táticas convencionais e se aprofunda em como a negociação pode ser uma ferramenta para construir relacionamentos duradouros e criar valor sustentável.

	 

	Este livro é o resultado de anos de experiência prática e estudos dedicados a entender o comportamento humano nas negociações. A inspiração para escrevê-lo veio não só das minhas interações profissionais, mas também das inúmeras conversas e observações que fiz ao longo da vida. Percebi que, independentemente do cenário, seja em uma sala de reunião, em uma negociação de contrato, no relacionamento das famílias ou em uma simples troca de ideias, a forma como conduzimos nossas negociações pode abrir portas ou fechá-las para sempre.

	 

	A decisão de escrever "O Poder da Negociação GANHA-SE ‘+’" veio de uma necessidade profunda de compartilhar essa visão. Acredito que, em tempos de incerteza e mudança, como os que vivemos hoje, a habilidade de negociar de forma eficaz, ética e colaborativa se tornou mais crucial do que nunca. Minha intenção com este livro é equipar você, leitor, com ferramentas e orientações valiosas que não só aprimorem suas habilidades de negociação, mas também o inspirem a buscar soluções que beneficiem a todos os envolvidos.

	 

	Ao mergulhar nas páginas deste livro, você encontrará uma abordagem estruturada e prática que reflete as minhas experiências pessoais e profissionais. Baseei-me em teorias consolidadas de negociação, estudos de casos reais e, acima de tudo, na observação dos princípios que realmente fazem a diferença em uma negociação: confiança, respeito e integridade. Cada capítulo foi desenhado para guiá-lo em uma jornada, desde os conceitos básicos de negociação até as técnicas mais avançadas, sempre com um foco claro em como essas habilidades podem ser aplicadas de forma ética e eficaz.

	 

	O título "O Poder da Negociação GANHA-SE ‘+’" não foi escolhido por acaso. Ele reflete a minha crença de que a negociação bem-sucedida é aquela em que todos saem ganhando onde o “+” representa o valor adicional que é criado quando as partes trabalham juntas em busca de um resultado positivo para todos. Esse conceito é explorado em profundidade ao longo do livro, com exemplos práticos e estratégias que você pode aplicar em sua vida pessoal e profissional.

	 

	Mas este livro não é apenas uma compilação de técnicas e teorias. Ele é um convite para uma reflexão mais profunda sobre como podemos utilizar a negociação para criar um impacto positivo no mundo ao nosso redor. Em cada capítulo, proponho uma abordagem que integra aspectos administrativos, psicológicos, sociais e éticos, mostrando como a negociação pode ser um instrumento poderoso para resolver conflitos, fechar acordos justos e construir relações baseadas na confiança e no respeito mútuo.

	 

	Ao longo das páginas, você será desafiado a repensar suas práticas de negociação, a questionar suas abordagens e a adotar uma postura mais colaborativa e estratégica. Meu objetivo é que, ao final desta leitura, você se sinta mais preparado e confiante para enfrentar qualquer situação de negociação, com a certeza de que pode alcançar um resultado que beneficie todas as partes envolvidas.

	 

	Vivemos em uma era de complexidade e incerteza, onde a habilidade de negociar eficazmente pode determinar o sucesso ou o fracasso de uma empreitada. "O Poder da Negociação GANHA-SE ‘+’" foi escrito para ser um guia prático e inspirador para todos aqueles que desejam aprimorar suas habilidades de negociação, não apenas para obter vantagens, mas para construir um mundo melhor através de acordos justos e éticos.

	 

	Escrevi este livro porque acredito que a negociação é uma habilidade essencial para a vida, e que todos nós temos a capacidade de aprender e melhorar nossas técnicas. Minha força de vontade em concluir este projeto veio do desejo de compartilhar meus conhecimentos e de ajudar você, leitor, a se tornar um negociador mais eficaz, ético e bem-sucedido. Este livro é um reflexo da minha jornada, das lições que aprendi e das experiências que vivi. E agora, é com grande entusiasmo que convido você a embarcar nessa jornada comigo.

	 

	Espero que cada página deste livro o inspire a buscar mais, a aprender mais e a se tornar não apenas um melhor negociador, mas também uma pessoa melhor, que valoriza e busca o benefício mútuo em todas as suas interações.

	 

	Wagner Luiz Marques
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