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Estagio

Objetivos de Aprendizagem

Dotar os discentes de capacidade negocial para gerir situa¢des de conflito e de
mudanca.



A,

Contetlidos Programaticos (resumido)

Parte 1 - O conflito. - tipos de conflitos e sua natureza. - fases e niveis de conflito. -
Causas e consequéncias dos conflitos. - Gestio dos Conflitos. Parte 2 - A Negociagéo.
- Negociac@o em contexto organizacional. - Preparac@o para as negociagdes. - Etapas
da negociagdo. - Técnicas basicas e métodos para negociadores. - Préticas e dindmicas
para a negociagdo eficaz.

Contetidos Programaticos (detalhado)

Parte 1 - O conflito. - tipos de conflitos e sua natureza. - fases e niveis de conflito. -
Causas e consequéncias dos conflitos. - Gestdo dos Conflitos. Parte 2 - A Negociac@o.
- Negociagdo em contexto organizacional. - Preparac@o para as negociagdes. - Btapas
da negociagio. - Técnicas basicas e métodos para negociadores. - Praticas e dindmicas
para a negociacio eficaz.

Coeréncia dos conteudos programaticos com os objetivos

A resolugdo de casos praticos permite ao aluno assumir o papel de investigador e
negociador.

Metodologias de ensino

Exposi¢ao e resolug@o de casos praticos.

Coeréncia das metodologias de ensino com os objetivos

Os casos préaticos sdo fonte oficial e fundamental para operacionalizar a sua
investigag@o e negociacio.

- Metodologias de avaliacio

Avalia¢do Continua: Trabalho com empresa 60% Avaliagdo Periodica: Prova de
Frequéncia 40% Avaliacfio Final: Exame Final O discente ndio pode dar respostas com
utilizacdo parcial ou integral de apontamentos, livros, € outros documentos.

Pré requisitos

Nao aplicavel.
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