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1. IDENTIFICACAO

Curso: Administragao

Componente curricular: Empreendimentos e Modelos de Negociagao

Fase: 9 fase Matutino
S————————Ano/semestre: 2016.1

Numero da Turma: 14177
Numero de créditos: 2 créditos

Carga horaria (hora/aula): 36h

Carga horaria (hora/relogio): 30h

2016.1

Professor(es): Prof. Sérgio Begnini (contato: sergio.begnini@uffs.edu.br)
Atendimento ao aluno: Sabado - matutino (mediante agendamento)

2. OBJETIVO GERAL DO CURSO

O curso de Administragdo (linha de formacdo em pequenos empreendimentos e cooperativismo) da
Universidade Federal da Fronteira Sul tem como objetivo formar o profissional-administrador dotado de
capacidade analitica e empreendedora, com visdo sistémica da organizagdo, para constituir-se em agente
de mudanca e transformacgdo social tendo em vista a responsabilidade e ética coletiva presente e futura,
comprometidos ainda com os processos de cooperag@o voltados para o desenvolvimento econdmico

regional integrado e sustentado.

3. EMENTA

Conceitos fundamentais de negociagdo. Natureza da negociag@o. Etapas do processo de negociagio.

Téticas. Estilo de negociador. Andlise de resultados das negociagdes. Logica e argumentacao.

4. OBJETIVOS

Constituem-se objetivos desta disciplina:

4.1. GERAL: Instrumentalizar o académico no desenvolvimento das competéncias essenciais
em negociagao.

4.2. ESPECIFICOS:

e  Descrever os conceitos fundamentais da negociagdo e sua importancia para o administrador;
Instrumentalizar o académico para conhecer o seu estilo de negociador;

e  Apresentar as etapas da barganha distributiva, bem como os cuidados que os negociadores devem ter

frente a situagdes de negociagdes competitivas;
e  Promover a pratica da negociacdo integrativa, em processos de cooperatividade;

e Destacar os cuidados dos negociadores frente a situagdes tensas nas negociagdes, na utilizacdo do

poder e influéncia, comunicag@o e persuasdo, e negociagdes transculturais.
e Defender a ética nos processos de negociagao.

5. CRONOGRAMA E CONTEUDOS PROGRAMATICOS

01/0312016

(05 horas/aula)

Apresentacﬁo do Plano de Ensino Nocfies de Negoclacﬁo Dlstrlbmcﬁo dos
trabalhos de aula. Tempo para leitura e preparaciio das apresentacdes.

08/03/2016
(05 horas/aula)

Fundamentos de Negocia¢io:

O nosso lado, estilos de negociagdo; O outro lado, posigdes e interesses:
Terceiros. Dilemas de honestidade e confianga. Texto: Os dinossauros e as
gazelas do Ensino Superior; Aprendendo a Cagar

15/03/2016
(05 horas/aula)

Negociacédo Distributiva:
Competicdo e taticas de barganha; Indicagdo de leitura dirigida. Texto:
Transformando o conhecimento em valor

22/03/2016
(05 horas/aula)

Negociaciio Integrativa:
Cooperagdo; Os sete elementos da negociagdo.
Texto: A busca de solugdes

(P/ 2




O processo de negociacdo; Propostas de valor e poder;
Nota 1: Estudo de caso
Texto: A Gestdo do Conhecimento como solug¢do

29/03/2016
(05 horas/aula)

u F F S (05 horas/aula)
\______

Semindarios:

Emocdes e tensdes nas negociagdes.

Componentes da atitude; Comunicagao.

Gerenciamento de tensdes.

Livro: Técnicas irresistiveis para convencer e influenciar pessoas: manual
pratico de PNL.

05/04/2016
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Seminérios:

Estudo de caso

Texto: Técnicas de Negociagdo: como melhorar seu desempenho pessoas e
profissional nos negécios.

12/04/2016
(05 horas/aula)
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19/04/2016 Recuperacio
(01 horas/aula) Havendo necessidade.

OBSERVACOES: Este cronograma podera sofrer alteragdes, conforme necessidades, sempre em acordo com os
alunos da referida turma.

6. PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS
As aulas deste componente serdo desenvolvidas a partir de procedimentos metodologicos diversos, com

destaque as aulas expositivas dialogadas. Serdo utilizados também, dentro do possivel, estudos de caso,
leituras dirigidas, videos, exercicios, grupos de discussdo e seminarios.

7. AVALIACAO DO PROCESSO DE ENSINO-APRENDIZAGEM
¢ O aluno sera considerado aprovado se a sua média final for igual ou superior a 6,0 e se estiver presente

em, no minimo, 75% das aulas.

» A média final sera calculada a partir da média aritmética simples da Nota | (N1) e Nota 2 (N2).

« O sistema de avaliagdo da disciplina esta detalhado a seguir:

- A N1 compreendera o estudo de caso que seré realizado dia 29/03/2016 (peso 4,0) + a nota dos
textos apresentados durante as aulas (peso 4,0) + participagdo (peso 2,0).

- A N2 compreendera o estudo de caso do dia 12/04/2016 (peso 4,0) + a nota dos textos
apresentados durante as aulas (peso, 4,0) + participagédo (peso 2,0).
MEDIA FINAL= (N1 +N2)/2
« Os critérios que serdo utilizados para a corre¢@o serdo previamente informados pelo professor, em cada
avaliacdo.

+ Os alunos necessitam atingir média 6,0 (seis) pontos no CCR, sendo somadas a nota 1 mais a nota 2.
Acaso alguém ndo atingir tal média sera oportunizada a realizagdo de uma avaliagdo que substituird a nota
existente. Os alunos que atingirem média final igual ou maior que 6,0 (seis) e possuirem frequéncia igual
ou superior a 75%, serdo aprovados.
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8.3 SUGESTOES (os textos utilizados das bibliografias abaixo, serdo fornecidos pelo professor)
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pratico de programagdo neurolinguistica. 3. ed. Floriandpolis: Insular, 2004.
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2007.

ZENARO, Marcelo. Técnicas de negocia¢do: como melhorar seus desempenho pessoal e
profissional nos negocios. Sdo Paulo: Atlas, 2014.
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