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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 sobre os conceitos, entender as multiplas concepgdes de negociagéo e 0s
diferentes atores que envolvem uma negociacao, identificar as diferentes variaveis (diversidade cultural, valores, ambiente, poder, entre
outros) envolvidas no processo de negociagéo e como elas podem influenciar a pratica de gestéo, compreender o processo de negociagao
como um mecanismo para transformar confronto em cooperagao, analisar os diferentes processos de negociagéo e como estes processos
podem se derivar, compreender os diferentes tipos de negociagdo, desenvolvendo a capacidade de aplicagdo de tais conhecimentos e
competéncias na area de Administrag&o.

Il. Programa

1. 0 PROCESSO DE NEGOCIAGAO

1.1 Introdugéo

1.2 Conceito

1.3 Tipos de negociagdo: cooperativa e competitiva
1.4 Impasses

1.5 Construcéo de parcerias

1.6 Habilidades e estilo dos negociadores
1.7 EmogGes nas negociagbes

1.8 Tensdes nas negociac¢des

1.9 Persuasdéo e influéncia nas negociacdes
1.10 Etica na negociag&o

2. NEGOCIAGAO COMPETITIVA

2.1 Introdugéo

2.2 Conceito

2.3 Negociagéo e poder

2.4 O processo de concessao

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

3.1 Introducgéo

3.2 Conceito

3.3 Etapas de negociagéo cooperativa
3.4 Taticas de negociacéo cooperativa

lll. Metodologia de Ensino

Na apresentacéo e discussédo de contelidos no software Moodle serdo utilizados: videos e materiais compartilhados na internet, trabalhos
individuais e em grupo, estudos de caso, exercicios e atividades, féruns.

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

|. Contelidos que serdo abordados a distancia

1. O PROCESSO DE NEGOCIAGAO

1.1 Introdugéo

1.2 Conceito

1.3 Tipos de negociagdo: cooperativa e competitiva
1.4 Impasses

1.5 Construcao de parcerias

1.6 Habilidades e estilo dos negociadores
1.7 Emog6es nas negociagdes

1.8 Tensdes nas negociag¢des

1.9 Persuasao e influéncia nas negociagoes
1.10 Etica ha negociagéo
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2. NEGOCIAGAO COMPETITIVA

2.1 Introducgéo

2.2 Conceito

2.3 Negociacao e poder

2.4 O processo de concesséo

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

3.1 Introducéo

3.2 Conceito

3.3 Etapas de negociacéo cooperativa
3.4 Téticas de negociacao cooperativa

Il. Metodologia de trabalho

Guias de Estudo em arquivo PDF

Capitulos de Livros Base em PDF

Links de Videos relacionados ao contetido

Atividades relacionadas aos temas dos contetdos (estudos de caso, féruns)

lll. Tecnologias utilizadas

Questionarios

Quizes

Resenhas

féruns

Contetdo Audiovisual.

IV. Cronograma de tutoria presencial

Horérios fixados de Atendimento a Aluno no Departamento de Administracéo

V. Critérios de avaliacdo

- Provas bimestrais, compostas de questfes descritivas e objetivas: 70
da nota

- Trabalhos da disciplina: 30

da nota

VI. Cronogramas de avaliacdo

Duas Provas a serem realizadas Bimestralmente:

Primeira ao final de Maio

Segunda ao Final de Julho

Em conjunto com cada prova bimestral, a somatéria dos trabalhos de cada bimestre para compor a nota bimestral e por fim a nota final.

IV. Formas de Avaliacao

Avaliacdes periddicas com questdes discursivas e/ou objetivas, presenciais ou online; trabalhos individuais e em grupos, presenciais ou
online; pesquisas bibliogréficas individuais; estudos praticos de casos reais, dentre outros.

Avaliacdes bimestrais com questdes discursivas e/ou objetivas; trabalhos individuais e em grupos; pesquisas bibliograficas individuais;
estudos praticos de casos reais. A avaliacdo dos académicos sera feita por meio da adogéo dos seguintes critérios:

- Provas bimestrais, compostas de questdes descritivas e objetivas: 70

da nota

- Trabalhos da disciplina: 30

da nota

V. Bibliografia

Basica

GARBELINI, Viviane Maria Penteado. Negociag&o & conflitos. Curitiba: Editora Intersaberes, 2016 (Biblioteca Virtual).

MACEDO, Marcelo Alvaro da S.; ALYRIO, Rovigatti Danilo; BERNARDES, Rui Otavio. Principio de Negociacéo: ferramentas e
gestdo. Atlas: Sao Paulo, 2007.

MARTINELLI, D. P.; ALMEIDA, A P. de; Negociagdo: como transformar confronto em cooperacéo. 4. ed. Atlas: Sdo Paulo, 2010
OLIVEIRA, J. F.; SILVA, E. A. da S.; Gestao de negdcios. Sao Paulo: Saraiva, 2005.

WANDERLEY, José Augusto. Negociagéo total: encontrando solugées, vencendo resisténcias, obtendo resultados. 7a Ed. Gente:
Séo Paulo, 2003.

WATKINS, Michael. Negociagdo - Série Harvard Business Essentials. Rio de Janeiro: Record, 2004.

Complementar

CARVALHAL, Eugenio do; ANDRE NETO, Ant6nio; ANDRADE, Gersem Martins de. Negociagio e Administrac&o de conflitos. S&o
Paulo: FGV, 2009.

CHIAVENATO, Idalberto. Administracdo nos novos tempos. 2a Ed. Rio de Janeiro: Elsevier, 2004.

CHIAVENATO, Idalberto. Gestao de vendas — uma abordagem introdutdria:

transformando o profissional de vendas em um gestor de vendas. 3a Ed. Barueri, SP: Manole, 2014 (Biblioteca Virtual).

IAMIN, Gustavo Paiva. Negociag&o: conceitos fundamentais e negdcios internacionais. Curitiba: Editora Intersaberes, 2016
(Biblioteca Virtual).

MARTINELLI, Dante P.; VENTURA, C.A.A; MACHADO, J.R. Negociagéo Internacional. S&o Paulo: Atlas, 2004.
SCHERMERHORN JR, Jonh R. ; HUNT, James G. ; OSBORN, Richard N. Fundamentos de comportamento organizacional. 2a ed.
Porto Alegre: Bookman, 2005 c.
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STONER, James A.F.; FREEMAN, R. Edward. Administrac&o. 5a ed. Rio de Janeiro: LTC, 1999
VANIN, Jorge Alexandre. Processos da negociagdo. Curitiba: Editora Intersaberes, 2013
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