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Il — EMENTA

A importancia da negociacdo. Como desenvolver a competéncia negocial. Negociar
globalmente. Conflito, Mediacdo e Arbitragem. Comunicacao e cultura na negociacgao.
Os elementos comuns a toda negociacdo. Etica e poder na negociacdo. Tipos de
negociacao e estratégias apropriadas a cada tipo de negociacao. Etapas do processo
de negociacao. A arquitetura do acordo.

Nesta disciplina o aluno desenvolvera as habilidades de negociacéo e a identificacdo e
resolucdo de conflitos administrando-os de forma adequada através de técnicas e
habilidades de negociacdo em diferentes situacoes.

Il — OBJETIVOS DA DISCIPLINA

e O aluno devera aumentar seu poder de influéncia e desenvolvera competéncias que
melhoram o processo de negociacdo, de tomada de decisédo e de gestdo de
conflitos reconhecendo o impacto de suas a¢des e comportamentos nos resultados
e relacionamentos obtidos nas negociagdes. O aluno estara apto para analisar e
planejar uma estratégia e todo o processo de negociagdo nos diversos ambiente
organizacional e internacional. O aluno sera capaz de reconhecer técnicas e taticas
de negociacdes bem como aumentara a sua confianca em negociar.

IV — METODOLOGIA DE ENSINO

A exposicdo do conteudo ocorrera por meio de atividades que faciltem e estimulem a
aprendizagem. A disciplina sera desenvolvida por meio de: aulas expositivas dialogadas,
exposicao de videos, atividades extraclasse, leituras e discussdes de textos, de exercicios em
grupos e estudos de caso.

Encontros Sincronos utilizando a Plataforma Google Meet — Acontecera todas as sextas-feiras
das 19:00h as 21:00h, no periodo de 20/10/2021 a 15/02/2022 - transmisséo de aula on-line;

Encontros Assincronos utilizando o SIGAA — serdo utilizadas as metodologias de féruns,
atividades, banco de questfes e estudos de casos.

A metodologia sera desenvolvida por meio de exposicdo de conceitos e préticas de
atuacdo. Nesta disciplina, a maior parte do tempo, o aluno se envolvera com a




negociacdo por meio da aplicacdo pratica através de exercicios de simulacbes de
negociagao.

A estrutura e a metodologia da disciplina desenvolvem as habilidades interpessoais de
negociagéao, resolucao de conflito bem como a tomadas de decisé&o para profissionais
gue atuem em cenarios nos quais a competitividade e a obtencdo de acordos surgem
como fatores criticos de sucesso nas relagbes comerciais, internacionais quanto
conflito familiares.

V — CONTEUDO PROGRAMATICO

Conteudo

Apresentacao do plano de ensino (contetdos, metodologia e sistema de avaliagédo);
Unidade I -

Contexto da Negociacdo. Conceitos e abordagens sobre o processo de conflito.

A origem dos conflitos;

Quais séo as partes de um Conflito?

A Natureza dos Conflitos;

O Conflito nas Organizacoes;

Diagnosticando o Conflito;

Mapeamento do Conflito;

Conflitos interpessoais: tipos e resolucao.

A necessidade de rever conceitos e repensar as atitudes.

Aspectos implicitos e subjetivos: percepcdes, emocdes, comunicacao.

Construgéo e consolidagéo de relacionamentos. Condicionantes: poder, tempo,

informacéo.

Método de Harvard.

Taticas e abordagens para a otimizacdo de acordos.

Negociacao distributiva e integrativa.

O que é Negociacédo e qual a Importancia dos Ganhos Reciprocos?

A Teoria dos Jogos;

O Dilema dos Prisioneiros;

Caracteristicas do Negociador;

As Habilidades que um Negociador deve Desenvolver para 0 Sucesso;

Perfil do Negociador: Estilos comportamentais nas negociacgoes;

O Planejamento da Negociacdo e Dicas para Sanar Problemas quando a

Negociagéo é Conflituosa;

Etapas da Negociacéo;

As Estratégias de Negociacao;

Negociacao Internacional.

Lidando com pessoas dificeis.

Etica em Negociacio.

VI — PROCEDIMENTOS PARA AVALIACAO DA APRENDIZAGEM

e Unidade 1 — Atividades (4 pontos) e Prova Objetiva (6 pontos)

VIl - VALIDACAO DA FREQUENCIA

Participacdo nas aulas expositivas dialogadas (sincronas);

Envio das atividades;

Execucéo de Prova Objetiva;

Os alunos que nao participarem dos itens anteriores, estarao automaticamente reprovados.
Comparecimento de forma online nos Encontros Sincronos
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