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Introdugdo a negociacdo. Negociacdo baseadas em principios. Estratégias e taticas de
negociagao. Gestao de Conflitos.

Conteudo programatico

1. Introdugdo a Negociacdo: Conceitos Fundamentais da Negociag3o; Etica e Demais Premissas em
negociacdes; variaveis fundamentais da negociacao; tempo, informacao e poder; tipos de abordagens
na negociacdo: processo ganha-ganha; negociacdo de posicdo e Teoria da Negociacdo baseada em
Principios.

2. Negocia¢do Baseada em Principios - Os Quatro Pontos Fundamentais: Separac¢do das Pessoas do
Problema: aspectos comportamentais; Concentragdo nos Interesses, ndo nas Posicdes; Criacao de
OpcGes de Ganhos Mutuos; Insisténcia em Critérios Objetivos.

3. Estratégias e Taticas: do planejamento da negociacdo ao acordo final: Fases da Negociacdo; Taticas de
Negociagao; Comunica¢ao na Negociagao.

4. Gest3do de Conflitos: O que é Conflito — Conceitos e Abordagens; Causas e Consequéncias do Conflito;
Negocia¢do e Comunicagao para Administrar Conflitos; Estilos e Técnicas de Administracdo do Conflito.

Estratégias de ensino e avaliacio

Aulas expositivas e debates
Estudo de casos

Atividades Praticas
Apresentagdo de Trabalhos
Jogo de Negociagao
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CRONOGRAMA

Data Descricao do conteudo .Tlpo d~e Estrate.gla de
interacio ensino
1°-3° Introducdo a negociagdo. Tedrica Aula expositiva
4°-6° Negociac¢ao baseadas em principios. Pratica Jogo
7°-9° Estratégias e taticas de negociacao. Pratica Jogo
10°-12° Gestao de Conflitos. Teorica Aula expositiva
12°-15° Negociacdo x Gestao de Conflitos Pratica Cocriacdo
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