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EMENTA

Definição e princípios da Negociação. O processo de negociação. Ética, comportamento e postura na negociação. Perspectiva sistêmica e

modelo integrado de negociação. Estratégias e táticas na negociação. O papel do negociador. Postura cooperativa e competitiva em

negociação. Relações Interpessoais, habilidades e a comunicação na negociação. Conflitos, estresse e disfunções na negociação.

Planejamento de negociação. Acordos e conciliação na negociação. Tópicos emergentes em Negociação Empresarial.

I. Objetivos
Ao final desta disciplina, o discente deve ter a compreensão sobre os conceitos, a estrutura, classificação e os processo de negocição,

entender as múltiplas concepções de negociação e os diferentes atores que envolvem uma negociação, identificar as diferentes variáveis

(diversidade cultural, valores, ambiente, poder, entre outros) envolvidas no processo de negociação e como elas podem influenciar a pratica

de gestão, compreender o processo de negociação como um mecanismo para transformar confronto em cooperação, analisar os diferentes

processos de negociação e como estes processos podem se derivar, compreender os diferentes tipos de negociação, desenvolvendo a

capacidade de aplicação de tais conhecimentos e competências na área de Administração.

II. Programa
1.O PROCESSO DE NEGOCIAÇÃO

1.1.Introdução

1.2.Conceito

1.3.Tipos de negociação: cooperativa e competitiva

1.4.Impasses

1.5.Construção de parcerias

1.6.Habilidades e estilo dos negociadores

1.7.Emoções nas negociações

1.8.Tensões nas negociações

1.9.Persuasão e influência nas negociações

1.10.Ética na negociação

2.NEGOCIAÇÃO COMPETITIVA

2.1.Introdução

2.2.Conceito

2.3.Negociação e poder

2.4.O processo de concessão

2.5.Etapas de negociação competitiva

2.6.Táticas de negociação  competitiva 

3.NEGOCIAÇÃO COOPERATIVA

3.1.Introdução

3.2.Conceito

3.3.Etapas de negociação cooperativa

3.4.Táticas de negociação cooperativa

III. Metodologia de Ensino
Trabalhos individuais e em grupo (escritos e apresentados), estudos de caso, exercícios e atividades no software moodle; e na apresentação

e discussão de conteúdos. 

Serão utilizados: vídeos compartilhados na internet, webaulas como atividade assíncrono e questionários/fóruns no software moodle.

Ensino a Distância (Conforme Resolução nº 0062/2008-CEPE/UNICENTRO)

1.O PROCESSO DE NEGOCIAÇÃO
1.1.Introdução
1.2.Conceito
1.3.Tipos de negociação: cooperativa e competitiva
1.4.Impasses
1.5.Construção de parcerias
1.6.Habilidades e estilo dos negociadores
1.7.Emoções nas negociações
1.8.Tensões nas negociações
1.9.Persuasão e influência nas negociações

I. Conteúdos que serão abordados a distância
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1.10.Ética na negociação
2.NEGOCIAÇÃO COMPETITIVA
2.1.Introdução
2.2.Conceito
2.3.Negociação e poder
2.4.O processo de concessão
2.5.Etapas de negociação competitiva
2.6.Táticas de negociação  competitiva 
3.NEGOCIAÇÃO COOPERATIVA
3.1.Introdução
3.2.Conceito
3.3.Etapas de negociação cooperativa
3.4.Táticas de negociação cooperativa

II. Metodologia de trabalho
Serão utilizados: vídeos compartilhados na internet, webaulas como atividade assíncrono e questionários/fóruns no software moodle.

III. Tecnologias utilizadas
As tecnologias utilizadas será o moodle

IV. Cronograma de tutoria presencial
O cronograma será no decorrer da disciplina do conteúdo:

O PROCESSO DE NEGOCIAÇÃO

V. Critérios de avaliação
A avaliação considera as correções dos exercícios do moodle 

VI. Cronogramas de avaliação
O cronograma será no decorrer da disciplina do conteúdo:

O PROCESSO DE NEGOCIAÇÃO

IV. Formas de Avaliação
Provas, trabalhos individuais e em equipes, pesquisas bibliográficas, participação em fóruns e respostas a questionários.
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