a UNIVERSIDADE ESTADUAL DO CENTRO-OESTE

Reconhecida pelo Decreto Estadual n° 3.444, de 8 de agosto de 1997

\gle] 2026
BN MIECIglelefe] Primeiro semestre
oI&t] ADMINISTRACAO (010-C)
WILEUTELIE A distancia
DI 1109380 - NEGOCIAGAO EMPRESARIAL 34

C. Horér. EAD: e

INIEuEY ADN/C

PLANO DE ENSINO

EMENTA

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

I. Objetivos

Ao final desta disciplina, o discente deve ter a compreenséo das mdltiplas concepcdes de
negociacao e os diferentes atores que envolvem uma negociagao, identificar as diferentes variaveis
(diversidade cultural, valores, ambiente, poder, entre outros) envolvidas no processo de
negociagdo e como elas podem influenciar a pratica de gestdo, compreender o processo de
negociacdo como um mecanismo para transformar confronto em cooperagéo, analisar os diferentes
processos de negocia¢ao 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

PERCURSO 1 — Ambientagéo e Introdugéo a Negociacao

PERCURSO 2 — Fundamentos e Psicologia da Negocia¢éo

PERCURSO 3 — O Negociador: Estilos, Habilidades e Autoconhecimento
PERCURSO 4 — Psicologia da Negociacéo: Emocdes, Tensdes, Persuasao e Influéncia
PERCURSO 5 — Etica, Poder e BATNA: Fundamentos do Processo Negocial
PERCURSO 6 — Negociagdo Competitiva: Etapas, Concessoes e Taticas
PERCURSO 7 — Negociagdo Cooperativa: Criagao de Valor e Taticas Integrativas
PERCURSO 8 — Impasses, Conflitos, Mediacéo e Construcédo de Parcerias
PERCURSO 9 — Temas Emergentes: Negociacao Intercultural, Digital e Multipartes
PERCURSO 10 — Reviséo Integradora e Avaliagéo Final

lll. Metodologia de Ensino

Ao longo da disciplina seréo utilizadas metodologias ativas e pertinentes ao EAD, serédo utilizados videoaulas asincronas, videos da internet,
filmes, atividade sincrona e questionarios/féruns no software moodle.

Ensino a Distancia (Conforme Resolucdo n° 0062/2008-CEPE/UNICENTRO)

I. Contetidos que serdo abordados a distancia

PERCURSO 1 — Ambientacéo e Introdugdo a Negociagao

PERCURSO 2 — Fundamentos e Psicologia da Negociacéo

PERCURSO 3 — O Negociador: Estilos, Habilidades e Autoconhecimento

PERCURSO 4 — Psicologia da Negociag&o: Emogdes, Tensdes, Persuasdo e Influéncia
PERCURSO 5 — Etica, Poder e BATNA: Fundamentos do Processo Negocial
PERCURSO 6 — Negociagdo Competitiva: Etapas, Concessdes e Taticas

PERCURSO 7 — Negociagao Cooperativa: Criacdo de Valor e Taticas Integrativas
PERCURSO 8 — Impasses, Conflitos, Mediagdo e Construcao de Parcerias
PERCURSO 9 — Temas Emergentes: Negociacao Intercultural, Digital e Multipartes
PERCURSO 10 — Revisao Integradora e Avaliagdo Final

Il. Metodologia de trabalho

« Videos de contetdo proprio ou compartilhado;

» Conteuidos (materiais, textos) para acesso online;

* Tarefas, questionarios, féruns e atividades no moodle;
« Aplicacéo de outras tecnologias e ferramentas digitais.

lll. Tecnologias utilizadas

- Moodle (buscando desenvolver interatividade entre as ferramentas)
- Links de acesso a nuvens

IV. Cronograma de tutoria presencial
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Realizada pelo docente durante por meio da operacionalizacdo da Carga Horéria presencial. Excepcionalidades poderéo ser sanadas durante
o horério de Atendimento ao Aluno.

V. Critérios de avaliacéo
A avaliagao sera continua realizada por atividades disponibilizadas no ambiente de aprendizagem online, além disso, aplicacédo de avaliagdes
via moodle.

VI. Cronogramas de avaliacdo

- Atividades formativas disponinbilizadas no MOODLE: 30
da nota final

- Prova via Moodle: 70

da nota final

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