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Resumo:  

Este artigo teve como objetivo pesquisar as estratégias e táticas de 
negociação, a composição do processo da negociação, os elementos que a 
caracterizam e qual o perfil do negociador. Para tanto, utilizou-se a pesquisa 
bibliográfica, buscando em livros e sites os assuntos relacionados ao tema. 
Observa-se, ao concluir-se este estudo, que a negociação é um processo 
cientifico, onde se estabelece um problema e busca-se a solução através da 
elaboração de estratégias e o uso de algumas táticas. No processo de 
negociação alguns fatores como a informação, o tempo e o poder, são 
importantes. Matos (2003) ressalta que a negociação é um instrumento 
eminentemente educacional, pois durante o processo de negociação tem-se 
um desenvolvimento cultural e de relacionamento humano, no sentido da 
cooperação e do consenso. Além disso, a negociação auxilia no 
desenvolvimento do diálogo por ser basicamente conversação. É preciso que o 
negociador tenha algumas habilidades, como a capacidade de comunicação e 
liderança. Essas habilidades podem ser aprendidas e aprimoradas, cabendo às 
organizações darem o suporte adequado para a formação de bons 
negociadores.  
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