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PROJETO DE ENSINO - 2022.2
Disciplina G401 - NEGOCIACAO ESTRATEGICA

1. EMENTA

Negociacao. Método de negociacdo. Abordagem sistematica da negociagdo. Projeto de negociacéo estratégica.

2. PROGRAMA

UNIDADE | - Negociacéo. (16 h/a)

OBJETIVO: Explicar a natureza, os estilos de negociacao e as suas influéncias na efetivagdo do processo negocial.

OBJETIVO: Elaborar um projeto de gamificacdo com o uso das teorias e tipos de negociacao.

OBJETIVO: Valorar a negociagdo como forma consensual de solucdo de conflitos.

01.01 - Conceitos;
01.02 - Natureza dos conflitos;
01.03 - Estilos de negociacéo;

01.04 - Negociacéo primal e cognitiva.

UNIDADE Il - Método de negociacéo. (20 h/a)

OBJETIVO: Relacionar os estilos de negociacdo com os conflitos interpessoais.
OBJETIVO: Aplicar o estilo de negociacdo cognitiva nos tipos de negociacao.

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

02.01 - O principio essencial da negociacéo;
02.02 - Estilos de negociacao;
02.03 - Negociacéo baseada em principios;

02.04 - Estratégias de negociacao.

UNIDADE Il - Abordagem sistematica da negociacdo. (20 h/a)

OBJETIVO: Explicar as diversas variaveis da sistematica de negociacao.
OBJETIVO: Validar o processo de negociacdo no modelo plan-do-check-act (PDCA).

OBJETIVO: Apresentar postura ética na condugao do processo de negociagao.

03.01 - As variaveis da negociacao: informacao, comunicagado, tempo e poder;
03.02 - As dificuldades na negociacéo;

03.03 - Contornando objecdes;

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

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

OBJETIVO: Descrever as etapas de planejamento aplicado em negociacao.

O Projeto de Ensino somente tera validade para fins legais quando autenticado.
A carga horaria do crédito até o semestre 2007.2 equivale a 15 h.
A partir do semestre 2008.1 a 18 h.



OBJETIVO: Desenvolver um projeto de negociacao estratégica com uso das melhores praticas e com foco em ganhos
mutuos.

OBJETIVO: Respeitar os padrdes éticos exigidos em um processo de negociagéo.
04.01 - Planejamento aplicado em negociacao;

04.02 - Desenvolvimento de projeto de negociacéo;

04.03 - Técnicas de fechamento em negocia¢gbes complexas;

04.04 - Melhores préticas em negociagdes.

3. ELABORADORES

Prof. Julio Cesar Pereira da Silva.
Prof. Roberto Wagner Dias.

Prof. Josimar Souza Costa.

4. INFORMACOES COMPLEMENTARES

Caracteriza-se como Componente Curricular EAD - CCEAD, integrante da matriz curricular, exceto Estagio ou
Trabalho de Conclusédo de Curso (TCC), regido pela Resolugdo CEPE N° 13, de 26 de fevereiro de 2021, no qual o
rendimento académico é aferido por uma composicdo de notas advindas de atividades avaliativas processuais
(Aproc) e presenciais (Apres), acompanhadas pelo professor orientador e o tutor, tendo como Nota Final Gnica
minima para aprovagéo 5,0 (cinco virgula zero), com possibilidade de "repercurso” de aprendizagem para melhoria
ou recuperacao do desempenho, mediante a aplicacdo de Avaliagdo Substitutiva (AS), de acordo com critérios
definidos no normativo.
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