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PROGRAMA DA DISCIPLINA 2017.2

cODIGO DISCIPLINA NATUREZA | ANO
ADM-043 NEGOGIAGAO Op. 2017.2
CARGA HORARIA PRE-REQUISITO
I

PROFESSOR RESPONSAVEL

M.Sc. Adeildo Moacir Costa Magalhaes

EMENTA

Conceitos de Negociagao e sua evolugao. Negociagdo como instrumento de gestao
e lideranga de equipes. Caracteristicas de um bom negociador. Perfil do negociador
brasileiro. Passos do processo de negociagdo. Ambientes de negociagao e os
principais tipos e abordagens. Processo da negociagao ganha-ganha. Processo,
planejamento e preparagao de negociagdes. Formas de abordar conflitos.
Posicionamento estratégico e passos taticos.

OBJETIVO GERAL

Compreender o processo de negociagdo e a sua importancia no nosso dia-a-dia, seja na
vida profissional, seja na vida particular.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

v Adquirir uma visao sistémica sobre o processo de negociagao;

v" Entender como a realidade pessoal dos negociadores, os cenarios de negociagao,
o conhecimento do assunto/negdcio, o relacionamento interpessoal e o0 processo
/sequéncia a ser percorrido desde o inicio até o final da negociagao, ajudam a obter
os resultados desejados;

v Desenvolver a capacidade de negociar, e de tomar a atitude certa, no momento
certo, de modo a viabilizar a realizagdo de um negdcio em que as partes envolvidas
sintam-se satisfeita.




METODOLOGIA

Para atender aos objetivos previstos, a metodologia adotada sera:
v Aulas expositivas com uso de material audio-visual,
Estudos dirigidos e discusséo sobre textos e materiais em videos;
Seminarios (a definir);
Trabalhos/testes individuais e em grupo;
Pratica I: Simulagcéo de processos de negociagao entre os discentes — 08 horas.
Pratica II: Identificacdo dos Estilos Comportamentais entre os discentes — 04 horas.
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CONTEUDO PROGRAMATICO

01. Introdugéo a negociagao;
02. A comunicagao no processo de negociagao
03. Negociacao: alguns conceitos basicos;
- As posturas de negociagao
- Os desfechos de uma negociagao
- As formas de condugao da negociagao
- Relagao entre a forma de negociar e os desfechos da negociagéo
- Diferentes visdes de negociagao

04. O Modelo Integrado de Negociagéo;
- Realidade pessoal dos negociadores;
- Os cenarios da negociagao
- Conhecimento do negdcio ou do assunto;
- Relacionamento interpessoal;
- Processo de negociagao;
05. A administragao do tempo;
06. As taticas ganha/perde;
07. Solugao de conflitos na negociagao;
08. Como fazer e obter concessodes;
09. Negociagao e o processo decisorio;
10. Alguns complementos;
11. Negociagao internacional;
12. Um teste: qual a sua habilidade como negociador?

AVALIAGAO

A avaliacao sera processual e continua, e se dara a partir da observagao e analise das
atividades desenvolvidas na disciplina. Sera realizada em trés etapas, de acordo com as
seguintes atividades:




12 UNIDADE

Atividades Nota maxima da atividade
Avaliagéo escrita individual 10,0
Total 10,0
22 UNIDADE
Atividades Nota maxima da atividade
Resenha do filme “ A arte de negociar’. 2,0

Avaliagéo escrita, individual ou em dupla, a

critério do professor. 8,0
Total 10,0
32 UNIDADE
Atividades Nota maxima da atividade
Avaliagdo Enade 5,0
Avaliagéo escrita, individual ou em dupla, a 50
critério do professor. ’
Total 10,0
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