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Resumo:  

Esta pesquisa tem como tema a análise dos processos que envolvem uma 
negociação entre partes. O estudo tem como problema a possibilidade de 
melhorar o entendimento dos fatores que influenciam na hora de criar um 
ambiente favorável para a negociação. Entende-se que a preparação e o 
planejamento são fundamentais para uma boa gestão na hora de negociar, a 
possibilidade de variar e possuir técnicas de comandar o diálogo, são de suma 
importância para se obter sucesso no negócio. Este artigo tem como objetivo 
contextualizar e fundamentar a importância da negociação em equipe para a 
empresa, assim como suas variações de acordo com o ambiente e indivíduos 
envolvidos no processo. Considerando que o mercado atual esta cada vez 
mais dinâmico e competitivo, as negociações se tornam cada vez mais 
importantes para o progresso da empresa. A metodologia utilizada foi pesquisa 
bibliográfica, descritiva, documental e discussão paralela do conteúdo 
abordado, foram analisados artigos da revista HSM Management para 
formalizar o referencial teórico e a metodologia enquadra-se no livro 
metodologia da pesquisa da SETREM. Com a presente pesquisa foi possível 
esclarecer e demonstrar a importância de uma equipe ser eficiente e focada em 
atingir os objetivos organizacionais estabelecidos. Constituir uma equipe de 
negociação se faz essencial para obter um maior sucesso durante os 
processos de negociação, uma vez que o futuro de uma organização passa por 
aproveitar oportunidades de mercado antes de seus concorrentes.  
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