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Resumo 
 
O conflito faz parte da nossa vida pessoal, social e empresarial, e é sustentado 

pela ação e reação das partes envolvidas, ou seja, pela interação entre ambos, 

podendo dificultar ou inviabilizar o que se pretende. O presente artigo trata dos 

conflitos que podem ocorrer em uma negociação, mostra as alternativas de 

como fazer uma boa gestão de conflitos, como os prevenir, além das variáveis 

básicas de uma negociação. Apresenta os efeitos positivos e negativos do 

conflito no processo da negociação, as estratégias que podem ser usadas na 

administração dos conflitos. Os níveis de conflito, as principais situações que 

geram o conflito e apresenta sugestões de como enfrentá-los. Estuda também 

a administração do conflito e a resolução deles, através do processo de 

negociação. De acordo com Martinelli (2002) numa negociação deve-se 

sempre buscar a satisfação de ambos os lados envolvidos, que significa o 

“ganha-ganha”, deve-se procurar continuamente aplicar a visão sistêmica no 

processo, pois ela apresenta uma visão global da negociação, possibilitando 

enxergar, de maneira mais clara, os diferentes envolvidos. A negociação está 

presente no dia-a-dia, o que torna o desenvolvimento da capacidade de 

negociar absolutamente essencial para todas as situações que podemos 

enfrentar, principalmente no campo profissional. 
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