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2. PROGRAMA

UNIDADE I - Negociação. (16 h/a)

OBJETIVO: Explicar a natureza, os estilos de negociação e as suas influências na efetivação do processo negocial.

OBJETIVO: Elaborar um projeto de gamificação com o uso das teorias e tipos de negociação.

OBJETIVO: Valorar a negociação como forma consensual de solução de conflitos.

01.01 - Conceitos;

01.02 - Natureza dos conflitos;

01.03 - Estilos de negociação;

01.04 - Negociação primal e cognitiva.

UNIDADE II - Método de negociação. (20 h/a)

OBJETIVO: Relacionar os estilos de negociação com os conflitos interpessoais.

OBJETIVO: Aplicar o estilo de negociação cognitiva nos tipos de negociação.

OBJETIVO: Ser criterioso no planejamento das etapas de um processo de negociação com base em princípios e valores.

02.01 - O princípio essencial da negociação;

02.02 - Estilos de negociação;

02.03 - Negociação baseada em princípios;

02.04 - Estratégias de negociação.

UNIDADE III - Abordagem sistemática da negociação.  (20 h/a)

OBJETIVO: Explicar as diversas variáveis da sistemática de negociação.

OBJETIVO: Validar o processo de negociação no modelo plan-do-check-act (PDCA).

OBJETIVO: Apresentar postura ética na condução do processo de negociação.

03.01 - As variáveis da negociação: informação, comunicação, tempo e poder;

03.02 - As dificuldades na negociação;

03.03 - Contornando objeções;

03.04 - O plan-do-check-act (PDCA) da Negociação.

UNIDADE IV - Projeto de negociação estratégica. (16 h/a)

OBJETIVO: Descrever as etapas de planejamento aplicado em negociação.

1. EMENTA

Negociação. Método de negociação. Abordagem sistemática da negociação. Projeto de negociação estratégica.

O Projeto de Ensino somente terá validade para fins legais quando autenticado.

A carga horária do crédito até o semestre 2007.2 equivale a 15 h.

A partir do semestre 2008.1 a 18 h.
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4. INFORMAÇÕES COMPLEMENTARES

Caracteriza-se como Componente Curricular EAD - CCEAD, integrante da matriz curricular, exceto Estágio ou
Trabalho de Conclusão de Curso (TCC), regido pela Resolução CEPE Nº 13, de 26 de fevereiro de 2021, no qual o
rendimento acadêmico é aferido por uma composição de notas advindas de atividades avaliativas processuais
(Aproc) e presenciais (Apres), acompanhadas pelo professor orientador e o tutor, tendo como Nota Final única
mínima para aprovação 5,0 (cinco vírgula zero), com possibilidade de "repercurso" de aprendizagem para melhoria
ou recuperação do desempenho, mediante a aplicação de Avaliação Substitutiva (AS), de acordo com critérios
definidos no normativo.

3. ELABORADORES

Prof. Julio Cesar Pereira da Silva.

Prof. Roberto Wagner Dias.

Prof. Josimar Souza Costa.

OBJETIVO: Desenvolver um projeto de negociação estratégica com uso das melhores práticas e com foco em ganhos
mútuos.
OBJETIVO: Respeitar os padrões éticos exigidos em um processo de negociação.

04.01 - Planejamento aplicado em negociação;

04.02 - Desenvolvimento de projeto de negociação;

04.03 - Técnicas de fechamento em negociações complexas;

04.04 - Melhores práticas em negociações.

O Projeto de Ensino somente terá validade para fins legais quando autenticado.

A carga horária do crédito até o semestre 2007.2 equivale a 15 h.

A partir do semestre 2008.1 a 18 h.
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