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PLANO DE ENSINO-APRENDIZAGEM
OBJETIVOS DE APRENDIZAGEM: 
- Empregar técnicas e estratégias de negociação que permitam alcançar os melhores resultados para a organização. 
- Interpretar os tipos de liderança existentes nas organizações para gerenciar os recursos humanos com excelência. 
- Analisar cenários e situações conflituosas afim de aplicar técnicas de administração conflitos no âmbito organizacional. 
- Identificar os tipos e meios de comunicação capazes de prevenir conflitos nas empresas. 
EMENTA: Introdução à negociação. Liderança e formação de equipes. Gestão de conflito. A importância da comunicação no 
processo negociação.

METODOLOGIA: Exposição 
Dialogada:

  SIM X NÃO     Estudo de caso:   SIM X NÃO  

Trabalho de grupo:   SIM X NÃO     Seminário:   SIM X NÃO  

Debate:   SIM X NÃO     Painel:   SIM   NÃO X

TBL:   SIM X NÃO     Fórum/Chat:   SIM   NÃO X

PBL:   SIM   NÃO X   PBLe:   SIM   NÃO X

Aula invertida:   SIM X NÃO    
Tempestade Cerebral 
(Brainstorming))

  SIM X NÃO  

Mapa Conceitual:   SIM X NÃO     Dramatização/ Role Play   SIM X NÃO  

*Ambiente Virtual de Aprendizagem  

RECURSOS 
AUXILIARES:

Computador:   SIM X NÃO     AVA*:   SIM   NÃO X

Vídeos:   SIM X NÃO     Atividades clínicas:   SIM   NÃO X

Projetor Multimídia :   SIM X NÃO     Lousa:   SIM X NÃO  

Álbuns Seriados:   SIM   NÃO X   Internet:   SIM X NÃO  

Slides:   SIM X NÃO     Laboratório:   SIM X NÃO  

Manequins:   SIM   NÃO X   Vídeo conferência:   SIM   NÃO X

Lousa Eletrônica:   SIM   NÃO X  
Prancheta 
Digitalizadora:

  SIM   NÃO X

AVALIAÇÃO: Discursiva:   SIM X NÃO     Prática:   SIM X NÃO  

Múltipla escolha:   SIM X NÃO     Trabalhos de pesquisa:  SIM X NÃO  

Oral:   SIM   NÃO X          
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CONTEÚDOS
1. INTRODUÇÃO À NEGOCIAÇÃO 
1.1. O que é negociação? 
1.2. Erros críticos de negociação 
1.3. Etapas do processo de negociação 
1.4. Competências em negociação 
1.5. Estratégias de Negociação (Ganha-Ganha,Ganha-Perde, Perde-Perde e Não Acordo) 
1.6. Tomada de decisão  
1.7. O jeito brasileiro de negociar 
1.8. Ética no processo de negociação 
 
2. LIDERANÇA E FORMAÇÃO DE EQUIPES 
2.1. Tipos de comportamentos segundo Marston (Avaliação DISC)  
2.2. Relacionamento intrapessoal e interpessoal 
2.3. Liderança e a sua essência  
2.4. Gerenciando a equipe no alcance dos resultados  
2.5. Liderança e motivação 
2.6. Estilo de liderança, momento e cultura organizacional 
2.7. Tipos de negociadores 
 
3. GESTÃO DE CONFLITO  
3.1. Definição de conflito 
3.2. Possíveis causas de conflitos 
3.3. Envolvimento de uma terceira parte no conflito 
3.4. Arbitragem, Mediação, Conciliação e Negociação 
3.5. Requisitos para ser um conciliador ou mediador 
3.6. Quem pode ser árbitro? 
 
4. A IMPORTÂNCIA DA COMUNICAÇÃO NA NEGOCIAÇÃO 
4.1. O processo de comunicação 
4.2. Elementos da comunicação (agentes, ferramentas, funções e interferências) 
4.3. O negociador como emissor e receptor de informações 
4.4. 4 Es (escutar, empatizar, esclarecer e efetuar) 
4.5. Código de conduta da empresa 
4.6. Serviço de atendimento ao cliente e Ouvidoria 
4.7. Compliance nas empresas


