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CONTEUDO DE ESTUDOS

ADMINISTRACAO

NOME DA DISCIPLINA/ATIVIDADE CODIGO CRIAGAO (X)

Negociacao STE00021 ALTERACAO:NOME () CH( )

DEPARTAMENTO/COORDENACAO DE EXECUCAO: EMPREENDEDORISMO E GESTAO

CARGA HORARIA TOTAL: 60 TEORICA: 30 PRATICA: 30 ESTAGIO:

DISCIPLINA/ATIVIDADE: OBRIGATORIA ( X ) OPTATIVA () AC ()

OBJETIVOS DA DISCIPLINA/ATIVIDADE:

Desenvolver e aprimorar a capacidade de conduzir negociagdes com foco, confianga e clareza mesmo em
situacOes adversas. Articular negociagdes para que se tornem proativas mesmo em situacdes polémicas ou
surpreendentes, adequando os interesses das partes envolvidas no processo ao desejado pela empresa. Abordar
diferencas culturais e seu impacto nas negociaces.

Obijetivos especificos:
1. Compreender negociagdo como um processo
Identificar as fases de uma negociagéo
Diferenciar os tipos de negociacao
Compreender o modelo que envolve codificagdo e decodificagdo
Adequar a mensagem ao interlocutor
Relacionar os canais possiveis para a mensagem
Relacionar as principais barreiras & comunicagéo
Preparar uma comunicagao
Identificar a relacdo entre forma e contetdo
10 Identificar seus principais pontos fortes como comunicador
11.Superar os principais vicios de postura
12.Saber vender uma ideia de maneira persuasiva
13. Utilizar audiovisuais de maneira consciente

©COoONO A~ WD

DESCRICAO DA EMENTA:

Definir o que é um processo de negociacdo. Distinguir e relacionar os aspectos relevantes a preparacdo de uma
negociacdo. Diferenciar as fases de abertura, exploragdo, proposta e contraproposta presentes em uma
negociacdo. Aplicar as atitudes esperadas de cada uma destas fases negociais em um processo interativo.
Diferenciar as fases de fechamento e controle presentes em uma negociacdo. Aplicar as atitudes esperadas
destas fases negociais para refletir sobre um processo interativo. Definir perfis de Dominancia Cerebral.
Estabelecer as caracteristicas principais dos individuos de acordo com sua caracteristica cerebral dominante.
Identificar o comportamento dos participantes da disciplina como negociadores. Distinguir interesses de
posicdes. Identificar e desenvolver opgdes aplicaveis a um conflito ou negociacdo. Identificar a MAPAN.
Compreender a importancia de melhorar uma MAPAN.
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