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PLANO DE ENSINO-APRENDIZAGEM

(OBJETIVOS DE APRENDIZAGEM:

- Empregar técnicas e estratégias de negociagdo que permitam alcangar os melhores resultados para a organizagao.

- Interpretar os tipos de lideranga existentes nas organizagdes para gerenciar 0os recursos humanos com exceléncia.

- Analisar cenérios e situagdes conflituosas afim de aplicar técnicas de administragéo conflites no d&mbito organizacional.
- Identificar os tipos e meios de comunicacdo capazes de prevenir conflitos nas empresas.

EMENTA: Introdugdo a negociacao. Lideranga e formagéo de equipes. Gestao de conflito. A importancia da comunicagao no
processo negociagéo.

METODOLOGIA:  Exposicao

Lousa Eletronica: SIM

Dialogada: SIM NAo [ ] Estudo'de'caso: SIM NAo [ ]
Trabalho de grupo:  SIM NAo LD ] Seminario: SIM NAo [ ]
Debate: SIM NAO [ ] Painel: siv [ ] NAo
TBL: SIM NAO[ ™ ] Férum/Chat: sm [ ] NAO
PBL: sim [ _..]'NAo PBLe: sim [ | NAO
Aula invertida: SIM NAO [ | (TBer:iaesfé?g]?ncggebra' SIM NAO [ |
Mapa Conceitual: ~ SIM NAo [ ] Dramatizag&o/ Role Play SIM NAo [ ]
RECURSOS Computador: SIM NAO [ ] AVA*: siv [ ] NAO
AUXILIARES: Videos: SIM NAo [ ] Atividades clinicas: sm [ ] NAo
Projetor Multimidia :  SIM NAo [ ] Lousa: SIM NAo [ ]
Albuns Seriados:  SIM [___] NAO Internet: SIM NAo [ ]
Slides: SIM NAo [ ] L.aboratorio; SIM NAo [ ]
Manequins: SIM |:| NAO Video conferéncia: SIM |:| NAO
[ ] [ ]

NAO Prancheta SIM

Digitalizadora:

NAO

*Ambiente Virtual de Aprendizagem

AVALIAGAO: Discursiva: SiM
Multipla escolha: SIM
Oral: SIM

NnAO[ ] Prética: SIM NAo [ ]
NAo [ ] Trabalhos de pesquisa: SIM NAo [ ]
o

B
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CONTEUDOS

1. INTRODUGAO A NEGOCIAGAO

1.1. O que é negociagdo?

1.2. Erros criticos de negociagéo

1.3. Etapas do processo de negociagdo

1.4. Competéncias em negociagao

1.5. Estratégias de Negociacado (Ganha-Ganha,Ganha-Perde, Perde-Perde e Ndo Acordo)
1.6. Tomada de decisao

1.7. O jeito brasileiro de negociar

1.8. Etica no processo de negociacio

2. LIDERANCA E FORMAGCAO DE EQUIPES

2.1. Tipos de comportamentos segundo Marston (Avalia¢éo DISC)
2.2. Relacionamento intrapessoal e interpessoal

2.3. Lideranga e a sua esséncia

2.4. Gerenciando a equipe no alcance dos resultados

2.5. Lideranca e motivagéo

2.6. Estilo de lideranga, momento e cultura organizacional

2.7. Tipos de negociadores

3. GESTAO DE CONFLITO

3.1. Definicdo de conflito

3.2. Possiveis causas de conflitos

3.3. Envolvimento de uma terceira parte no conflito
3.4. Arbitragem, Mediacao, Conciliacdo e Negociacao
3.5. Requisitos para ser um conciliador ou mediador
3.6. Quem pode ser arbitro?

4. A IMPORTANCIA DA COMUNICAGAO NA NEGOCIAGAO

4.1. O processo de comunicacao

4.2. Elementos da comunicacao (agentes, ferramentas, fungdes e interferéncias)
4.3. O negociador como emissor e receptor de informagdes

4.4. 4 Es (escutar, empatizar, esclarecer e efetuar)

4.5. Codigo de conduta da empresa

4.6. Servico de atendimento ao cliente e Ouvidoria

4.7. Compliance nas empresas




