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RESUMO

O comércio internacional est4 cada vez mais competitivo e o intercdmbio da cultura e economia esta sendo
vivenciado por todos os paises. As preocupacdes aumentam e 0s agentes inseridos neste processo necessitam
obter conhecimentos, técnicas e habilidades para que as negociagfes internacionais tenham o final esperado.
O negociador internacional tende a se envolver em mais riscos que o negociador doméstico, logo, é necessario
inteirar-se quanto a cultura do pais ao qual se pretende negociar, a fim de que se conheca suas peculiaridades
e costumes. Para que o comércio permaneca fluindo, é necessério que as negociacdes sejam efetivadas, e para
gue isto ocorra, devem haver estratégias durante os didlogos entre os agentes envolvidos nos tramites. Diante
disso, o presente trabalho tem como objetivo demonstrar como os estilos de negociagéo e as questdes culturais
podem afetar a conducé@o das negociagdes internacionais. Para alcancar o objetivo do presente trabalho, foram
tracados 03 objetivos especificos, os quais s@o: Destacar a importéncia da negociacao internacional e sua
relacdo com o comércio exterior, identificar a influéncia dos aspectos culturais no ambito das negociacdes
internacionais e, por Ultimo, expor os principais estilos de negociacdo e seu reflexo nas negociacdes
internacionais. Realizaram-se pesquisas bibliograficas, de natureza qualitativa com fins exploratorios, em livros
e artigos cientificos que tratam sobre o tema. Durante o desenvolvimento das pesquisas, pode-se concluir que a
analise comportamental durante as negociagdes aumenta a chance de sucesso nos tramites negociais, uma vez
gue esta analise indicara o perfil dos agentes envolvidos e guiara o negociante a tomar atitudes que fortalecerao
o relacionamento entre eles.
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