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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

Capacitar os estudantes para compreender e aplicar os principios, estratégias e taticas da negociagdo empresarial, desenvolvendo
habilidades interpessoais, comunicacionais e analiticas para conduzir negociagées 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. Fundamentos da Negociagéo

1.1 Conceito e importancia da negociagdo empresarial
1.2 Principios e caracteristicas da negociacéo eficaz

1.3 Tipos e estilos de negociagao

1.4 Fatores que influenciam a negociagéo

2. O Processo de Negociagdo

2.1 Fases e etapas da negociagdo

2.2 Preparagéo e planejamento estratégico

2.3 Gestéo de expectativas e construgdo de alternativas
2.4 Avaliacéo de riscos e tomada de deciséo

3. Etica, Comportamento e Postura na Negociac&o

3.1 O papel da ética na negociagéo

3.2 Comportamento do negociador e impacto nas relagdes empresariais
3.3 Postura profissional e credibilidade na negociacédo
3.4 Construgao da confianga e reputagdo no ambiente de negdcios
4. Perspectiva Sistémica e Modelo Integrado de Negociagao
4.1 A negociagdo como um sistema dinamico

4.2 Modelos e abordagens integradas na negociacéo

4.3 Influéncia dos fatores organizacionais e culturais

4.4 Alinhamento da negociagdo com objetivos estratégicos
5. Estratégias e Téticas na Negociagao

5.1 Estratégias distributivas e integrativas

5.2 Técnicas de persuaséo e argumentagao

5.3 Gestéo do tempo e da informac&o na negociagédo

5.4 Simulagdes e estudos de caso de negociagdo

6. O Papel do Negociador e Posturas na Negociacao

6.1 Caracteristicas e habilidades do negociador eficaz
6.2 Postura cooperativa vs. competitiva na negociagao
6.3 Construcéo de relacionamentos e networking

6.4 Perfis comportamentais e adaptacéo na negociagdo
7. Relagdes Interpessoais e Comunicacao na Negociagéo
7.1 Habilidades de comunicagéo verbal e ndo verbal

7.2 Escuta ativa e empatia no processo negocial

7.3 Administracéo de emogdes e inteligéncia emocional
7.4 Barreiras e ruidos na comunicagéo

8. Conflitos, Estresse e Disfungbes na Negociacéo

8.1 Identificagéo e andlise de conflitos na negociagéo

8.2 Técnicas de mediacéo e resolucéo de conflitos

8.3 Gestao do estresse e pressdo na hegociacdo

8.4 Erros comuns e falhas nas negociagoes

9. Planejamento da Negociacédo

9.1 Defini¢cdo de objetivos e metas

9.2 Mapeamento de stakeholders e interesses

9.3 Estratégias para conducao de reunides e tratativas
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9.4 Ferramentas de apoio ao planejamento da negociagao
10. Acordos e Conciliagcdo na Negociagao

10.1 Construgédo de acordos de valor sustentavel

10.2 Técnicas de fechamento e formalizagdo de acordos
10.3 Conciliacdo e mediagdo em negociacdes complexas
10.4 Estudos de caso de acordos bem-sucedidos

11. Tépicos Emergentes em Negociacdo Empresarial

lll. Metodologia de Ensino

Aulas expositivas, dindmicas de grupo, audiovisuais, estudo de casos, pesquisas bibliograficas, pesquisa de campo, seminarios, situacées
simuladas e utilizagdo de metodologias ativas.

No decorrer da disciplina sera utilizada da ferramenta Moodle para compartilhar materiais (videos, reportagens, noticias, manuais, entre
outros). Os materiais servirdo como complemento dos assuntos discutidos em sala de aula, e em alguns casos, antecederao discussoes.
Serdo utilizadas ferramentas complementares, como padlet, mentimeter, entre outras aplicaveis ao ensino.

Aulas EAD até 20

da carga horéria da disciplina no Moodle.

Podera ser desenvolvida Atividade/Trabalho de Campo, com carga horaria de até 8 horas/aulas (conforme Regulamento de Trabalho de
Campo da UNICENTRO, Res. n°54-CEPE/UNICENTRO, de 01/09/2011).

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

I. Contetildos que serdo abordados a distancia

1. Fundamentos da Negociagdo

1.1 Conceito e importéncia da negociagdo empresarial
1.2 Principios e caracteristicas da negociacéo eficaz

1.3 Tipos e estilos de negociagao

1.4 Fatores que influenciam a negociacgao

2. O Processo de Negociacédo

2.1 Fases e etapas da negociagéo

2.2 Preparacéo e planejamento estratégico

2.3 Gestao de expectativas e construgdo de alternativas
2.4 Avaliagao de riscos e tomada de deciséo

3. Etica, Comportamento e Postura na Negociag&o

3.1 O papel da ética na negociagéo

3.2 Comportamento do negociador e impacto nas relagbes empresariais
3.3 Postura profissional e credibilidade na negociacéo
3.4 Construgédo da confianga e reputagdo no ambiente de negdcios
4. Perspectiva Sistémica e Modelo Integrado de Negociacao
4.1 A negociagdo como um sistema dinamico

4.2 Modelos e abordagens integradas na negociacao

4.3 Influéncia dos fatores organizacionais e culturais

4.4 Alinhamento da negocia¢do com objetivos estratégicos
5. Estratégias e Taticas na Negociagdo

5.1 Estratégias distributivas e integrativas

5.2 Técnicas de persuasao e argumentagao

5.3 Gestao do tempo e da informagao na negociacéo

5.4 Simulag@es e estudos de caso de negociagao

6. O Papel do Negociador e Posturas na Negociagao

6.1 Caracteristicas e habilidades do negociador eficaz
6.2 Postura cooperativa vs. competitiva na negociagéo
6.3 Construgéo de relacionamentos e networking

6.4 Perfis comportamentais e adapta¢éo na negociacédo
7. Relacdes Interpessoais e Comunicacao na Negociagdo
7.1 Habilidades de comunicagao verbal e ndo verbal

7.2 Escuta ativa e empatia no processo negocial

7.3 Administracdo de emog0es e inteligéncia emocional
7.4 Barreiras e ruidos na comunicacédo

8. Conflitos, Estresse e Disfungdes na Negociagéo

8.1 Identificagdo e andlise de conflitos na negociagdo

8.2 Técnicas de mediacao e resolugdo de conflitos

8.3 Gestao do estresse e pressao na negociagédo

8.4 Erros comuns e falhas nas negociag¢des

9. Planejamento da Negociacéo

9.1 Defini¢&o de objetivos e metas

9.2 Mapeamento de stakeholders e interesses

9.3 Estratégias para conducéo de reunides e tratativas
9.4 Ferramentas de apoio ao planejamento da negociacéo
10. Acordos e Conciliagdo na Negociagdo

10.1 Construcéo de acordos de valor sustentavel

10.2 Técnicas de fechamento e formalizacédo de acordos
10.3 Conciliagéo e mediagdo em negocia¢des complexas
10.4 Estudos de caso de acordos bem-sucedidos

11. Tépicos Emergentes em Negociagdo Empresarial

Il. Metodologia de trabalho

Aulas expositivas, dinamicas de grupo, audiovisuais, estudo de casos, pesquisas bibliograficas, pesquisa de campo, seminarios, situacées

simuladas e utilizagdo de metodologias ativas.

No decorrer da disciplina sera utilizada da ferramenta Moodle para compartilhar materiais (videos, reportagens, noticias, manuais, entre
outros). Os materiais servirdo como complemento dos assuntos discutidos em sala de aula, e em alguns casos, antecederao discussoes.

Serdo utilizadas ferramentas complementares, como padlet, mentimeter, entre outras aplicaveis ao ensino.
Aulas EAD até 20
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da carga horaria da disciplina no Moodle.
Podera ser desenvolvida Atividade/Trabalho de Campo, com carga horéria de até 8 horas/aulas (conforme Regulamento de Trabalho de
Campo da UNICENTRO, Res. n°54-CEPE/UNICENTRO, de 01/09/2011).

lll. Tecnologias utilizadas

Moodle, padlet, mentimeter, entre outras.

IV. Cronograma de tutoria presencial

Os atendimentos dos alunos seréo realizados nos horarios definidos para AA, bem como de acordo com a demanda dos alunos, com horario
previamente agendado.

V. Critérios de avaliacdo

Provas com questdes objetivas e subjetivas, trabalhos individuais e em equipe e pesquisas. Seminarios. Avaliagdo atitudinal. Recuperagao
semestral em caso do aluno estar abaixo da média (7,0).

VI. Cronogramas de avaliacdo

As avaliagdes seréo realizadas logo apos cada contetido ser abordado.

IV. Formas de Avaliacdo
Provas com questdes objetivas e subjetivas, trabalhos individuais e em equipe e pesquisas. Seminarios. Avaliagdo atitudinal. Recuperacao
semestral em caso do aluno estar abaixo da média (7,0).
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