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Pré-requisito(s):

Periodo/Fase: 9° Ano: Disciplina Semestral

2. EMENTA: O Empreendedor. Oportunidades. Conceitos Basicos de Negociacao.
Etapas do Processo de Negociagdo. Téticas. Andlise de Resultados dos
Empreendimentos e das Negociacdes.

3. OBJETIVO GERAL DA DISCIPLINA: Ao término do curso desta disciplina, os
alunos deverao estar capacitados tecnicamente para atuar na criagdo, implantacao,
administracdo e revitalizagdo de empreendimentos, utilizando como principal
instrumento a negociacdo, tendo em mente finangas e agindo como énfase em marketing
e vendas, na perseguicao de resultados lucrativos, a partir da melhor satisfagao das
necessidades dos clientes.

4. OBJETIVO(S) ESPECIFICOS(S) DA DISCIPLINA:

Ao término do curso desta disciplina, os alunos deverdo estar capacitados tecnicamente
para atuar na criagdo, implantacao, administracdo e revitalizacdo de empreendimentos,
utilizando como principal instrumento a negociagdo, tendo em mente finangas e agindo
como énfase em marketing e vendas, na perseguicao de resultados lucrativos, a partir da
melhor satisfa¢do das necessidades dos clientes.

5. CONTEUDO PROGRAMATICO:

I — Questdes introdutodrias
1. Empreendimentos: conceitos, classificacdo e defini¢des;
2. Dinamica dos empreendimentos e papel da negociagdo, em administragdao
de empresas;
3. Alavancas dos empreendimentos: espirito empreendedor; finangas;
marketing e vendas.

IT — O empreendedor
1. Alicerces do esforco empreendedor: motivagdo, comunicacdo e decisao;
2. Comportamento do empreendedor;
3. Chefia e lideranca ao alcance do empreendedor.
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IIT — Oportunidades

1. Idéia e criatividade;

2. Inovagoes: adogao e difusao;

3. Como fazer pesquisa de oportunidades para alimentar estudos de
viabilidade econdmico-financeira de empreendimentos.

IV — Negociacdo

1. Introducdo ao processo de negociacao;
Conceitos fundamentais para negociagao;
As fases da negociagio;
Taticas na negociagao;
Negociagao internacional;
Complementos selecionados em negociacao.

SANNANE ol el

V — Empreendimentos e negociagdo: questdes contemporaneas face a globalizagao

1. Comportamento do consumidor para empreendimentos de bens de
CONSUMO € Servicos;
2. Empreendimentos estratégicos, defesa e relagdes internacionais;
3. Empreendimentos futuros, negoécios e relacionamento com o
desconhecido: especulagdes.
VI — Analise dos resultados
1. Avaliacdo dos resultados da negociacao;
2. Avaliacao dos resultados do empreendimento;
3. Avalia¢ao do desempenho do empreendedor.

6. METODOLOGIA DO TRABALHO:
Enfase na pratica. Prelecao, estudos de caso, seminario, palestras, leituras, trabalhos,
audiovisual e se possivel, evento, visita e viagem de estudo.

7. SISTEMA DE AVALIACAO:
- Trabalho — peso 4,0;

- Semindrio — peso 3,0;

- Participagdo — peso 3,0;

Obs: Ao término do Curso o professor distribuird questionario para feed-back e
decisdes.

8. ATENDIMENTO EXTRA-CLASSE:
Na sala do Prof. Esperidido, ¢ mediante telefonema. (99814527 ¢ 2224100).

9. BIBLIOGRAFIA BASICA:
DEGEN, R.J. O empreendedor: fundamentos de iniciativa empresarial. Sao Paulo:
McGraw-Hill, 1989. Textos selecionados. (N° na B.U. para consulta: 658.012.4 D317 ¢)

STEELE, Paul; MURPHY, John; RUSSIL, Richard. Negocio Fechado! A arte da
negociagdo: como preparar, abordar, discutir, conduzir e concluir negociagdes
importantes. Sdo Paulo: Makron Books, 1991.
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10. BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTAR:
BAZEMAN, Max H. ;NEALE, Margaret A . Negociando racionalmente. 2* ed. Sdo
Paulo: Atlas, 1998.

CHIAVENATO, Idalberto. Vamos abrir um negocio? Sao Paulo: Makron Books,
1994.

CHURCHILL JR, Gilbert A .; PETER, J.Paul. Marketing: criando valor para os
clientes. Sdo Paulo: Saraiva, 2000.

CUNHA, Ciristiano J. C de Almeida (org.); FERLA, Luiz Alberto (org.). Iniciando seu
proprio negécio. Florianopolis, I. E. A ., 1997.

GERBER, Michael E. O mito do empreendedor. Sao Paulo: Saraiva, 1990.

GITMAN, Lawrence J. Principios de administra¢iao financeira. 7* ed. Sdo Paulo:
Harbra, 1997.

HALLORAN, James W. Por que os empreendedores falham. Sao Paulo: Makron
Books, 1994.

HAPTON, David R. Administracio contemporanea. 3* ed. Sao Paulo: Makron Books,
1992.

KOTLER, Philip. Administracio de marketing: analise, planejamento, implementacgao
¢ controle. 5% ed., Sao Paulo: Atlas, 1998.

.Marketing para o século XXI: como criar, conquistar ¢ dominar mercados. Sao
Paulo: Futura, 1999.

.Administracio de marketing. 10" ed. A edi¢do do novo milénio. Sdo Paulo:
Prentice Hall, 2000. Tradugdo de Marketing Management: Millenium Edition, Tenth
Edition 2000 by Prentice Hall, Inc.

LEVITT, Theodore. A imaginacao de marketing. 2% ed. Sao Paulo: Atlas, 1990, v.2.
MARTINELLI, Dante P.; ALMEIDA, Ana Paula de. Negociacio e solucio de
conflitos: do impasse ao ganha-ganha através do melhor estilo. 1* ed. Sdo Paulo: Atlas,

1998.

MAYA, Paulo César da Cunha. O curso de administragdio como formador de
empreendedores. Revista O Pioneiro. Linhares (ES): dezembro, 1994, pp. 14-15.

McCORMACK, Marck H. A arte de vender. Sao Paulo: Editora Best Seller, 1995.

McKENNA, Regis. Competindo em tempo real: estratégias vencedoras para a era do
cliente nunca satisfeito. Rio de Janeiro: Campus, 1998.
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McNEILLY, Marck. Sun Tzu e a arte dos negdcios: seis principios estratégicos para
executivos. 1 ed. Rio de Janeiro: Campus, 1998.

NEVES, Janaina Baéta. Atitude do consumidor da terceira idade em relacio ao
comércio eletronico: uma pesquisa qualitativa e quantitativa na regido metropolitana da
Grande Florianopolis (SC)%. Floriandpolis, 2001. Dissertacio (Mestrado em
Administragdo, area de Politicas e Gestdo Institucional — Marketing). UFSC/CSE,
CPGA.

PEREIRA, H. J. ; SANTOS, S. A . Criando seu proprio negdcio: como desenvolver o
potencial empreendedor. Brasilia: SEBRAE, 1995.

PENDERGRAST, Mark. Por Deus, pela patria e pela Coca-Cola: a historia nao
autorizada do maior dos refrigerantes e da companhia que o produz. Rio de Janeiro:
Ediouro, 1993.

PORTER, Michael E. Competi¢ao: estratégias competitivas essenciais. Rio de Janeiro:
Campus, 1999.

RAY, Michael; MYERS, Rochelle. Criatividade nos negdcios. Sao Paulo: Record,
1996.

RIBEIRO, Célia. Boas maneiras: sucesso nos negocios — um guia pratico de etiqueta
para executivos. 4* ed. Porto Alegre: L&PM, 1993.

ROBBINS, Stephen P. Administracao: mudancas e perspectivas. Sao Paulo: Saraiva,
2000.

ROCHA, Angela da; CHRISTENSEN, Carl. Marketing: teoria e pratica no Brasil, 2?
ed. Sdo Paulo: Atlas, 1999.

RODGERS, Buck; SHOOK, Robert L. The IBM way: desvendando os aspectos
inéditos da organizagdo de marketing de maior sucesso no mundo. Sao Paulo: Harbra,
1990.

SEYBOLD, Patricia B.; MARSHAK, Ronni T. Clientes.com: como criar uma
estratégia empresarial para a internet que proporcione lucros reais. Sao Paulo: Makron
Books, 2000.

SILVA, Roberto Pereira da. Satisfacado do consumidor em rela¢cdo ao supermercado
como local de compra: um estudo no Hippo Supermercados. Florianopolis, 2001.
Dissertacdo® (Mestrado em Administragdo, area de Politicas e Gestdo Institucional —
Marketing). UFSC/CSE, CPGA.

STONER, James A . F. ; FREEMAN, R. Edward. Administracdo. Rio de Janeiro:
PBH, 1995.

TREPPER, Charles & Microsoft. Estratégias de e-commerce. 1*ed. Rio de Janeiro:
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Campus, 2001.

TRUMP, Donald J. ; SCHWARTZ, Tony. A arte da negocia¢do. Rio de Janeiro:
Campus, 1988.

Documento assinado digitalmente

Carlos Alberto do Espirito Santo Junior
Data: 19/08/2022 17:04:50-0300
CPF:116.318.987-10

Verifique as assinaturas em https://v.ufsc.br

CONFERE COM ORIGINAL, c6pia extraida de documento original de acordo com o Art. 5° do Decreto n° 83.936/79.



		2022-08-19T17:04:50-0300




