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EMENTA

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

I. Objetivos

Ao final desta disciplina, o discente deve ter a compreenséo das mdltiplas concepgdes de
negociacao e os diferentes atores que envolvem uma negociacao, identificar as diferentes variaveis
(diversidade cultural, valores, ambiente, poder, entre outros) envolvidas no processo de
negociacao e como elas podem influenciar a pratica de gestao, compreender o processo de
negociagdo como um mecanismo para transformar confronto em cooperagéo, analisar os diferentes
processos de negociagdo e como estes processos podem se derivar, compreender os diferentes
tipos de negociagéo, desenvolvendo a capacidade de aplicagéo de tais conhecimentos e
competéncias na area de Administracdo.

Il. Programa

1 O PROCESSO DE NEGOCIACAO

1.1 Introdugao

1.2 Conceito

1.3 Tipos de negociacéo: cooperativa e competitiva
1.4 Impasses

1.5 Construgao de parcerias

1.6 Habilidades e estilo dos negociadores
1.7 Emogbes nas negociagdes

1.8 Tensdes nas negociac¢des

1.9 Persuaséo e influéncia nas negociacdes
1.10 Etica na negociagéo

2. NEGOCIAGAO COMPETITIVA

2.1 Introdugdo

2.2 Conceito

2.3 Negociacgao e poder

2.4 O processo de concessao

2.5 Etapas de negociagdo competitiva
2.6 Téticas de negociacdo competitiva
3.NEGOCIAGAO COOPERATIVA

3.1 Introdugao

3.2 Conceito

3.3 Etapas de negociagéo cooperativa
3.4 Téticas de negociacéo cooperativa

lll. Metodologia de Ensino
Ao longo da disciplina seréo utilizadas metodologias ativas e pertinentes ao EAD, seréo utilizados videoaulas asincronas, 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, aplicacdo de avaliages
via moodle.
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