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Definigéo e principios da Negociag&o. O processo de negociac&o. Etica, comportamento e postura na negociagio. Perspectiva sistémica e
modelo integrado de negociacdo. Estratégias e taticas na negociagéo. O papel do negociador. Postura cooperativa e competitiva em
negociacao. Relagfes Interpessoais, habilidades e a comunicagdo na negociacédo. Conflitos, estresse e disfunges na negociacgao.
Planejamento de negociacéo. Acordos e conciliagcdo na negociagdo. Topicos emergentes em Negociacdo Empresarial.

I. Objetivos

Capacitar os estudantes para compreender e aplicar os principios, estratégias e taticas da negociagdo empresarial, desenvolvendo
habilidades interpessoais, comunicacionais e analiticas para conduzir negociagoes eficazes, éticas e estratégicas. Além disso, promover a
visdo sistémica e a gestéo de conflitos, permitindo a construgdo de acordos vantajosos e sustentaveis em diferentes contextos
organizacionais.

Il. Programa

1.0 PROCESSO DE NEGOCIACAO
1.1.Introdugéo

1.2.Conceito

1.3.Tipos de negociacéo: cooperativa e competitiva
1.4.Impasses

1.5.Construcao de parcerias
1.6.Habilidades e estilo dos negociadores
1.7.Emogdes nas negociacdes
1.8.Tensdes nas negocia¢oes
1.9.Persuaséo e influéncia nas negociacdes
1.10.Etica na negociag&o
2.NEGOCIAGAO COMPETITIVA
2.1.Introducéo

2.2.Conceito

2.3.Negociacéo e poder

2.4.0 processo de concessao

2.5.Etapas de negociagéo competitiva
2.6.Taticas de negociagdo competitiva
3.NEGOCIACAO COOPERATIVA
3.1.Introducao

3.2.Conceito

3.3.Etapas de negociagéo cooperativa
3.4.Téticas de negociacéo cooperativa

lll. Metodologia de Ensino
Ao longo da disciplina serdo utilizadas metodologias ativas e pertinentes ao EAD, seréo utilizados videoaulas assincronas, videos da internet,
filmes, atividade sincrona e questionarios/féruns no software moodle

IV. Formas de Avaliacdo
A avaliagdo sera continua realizada por atividades disponibilizadas no ambiente de aprendizagem online, além disso, aplicacédo de avaliagcdes
via moodle.

V. Bibliografia
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Complementar

URY, W.; Como chegar ao sim com vocé mesmo. Trad. Afonso Celso da Cunha Serra. Rio de
Janeiro: Sextante, 2015.

MANFREDI, D.; Gestao de negociagdo: como conseguir o que se quer sem ceder o que ndo se
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