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PLANO DE ENSINO
Projeto Pedagogico: 2008

Curso: Administracéo

Disciplina: Técnicas de Negociacao

Aulas/Semana: 02 Termo Letivo: 6 Carga horéria (h/a): 40

1. Ementa (sumario, resumo)

Introducdo a negociacdo. Negociagfes integrativas. Negociacdes distributivas.
Tensbes fundamentais do processo de negociacdo. Dimensdo comportamental
da negociagédo. Gestao do processo de negociacdo. Como lidar com pessoas e
situacdes dificeis

2. Objetivos Gerais

Esta disciplina esta inserida no curso de Administracdo como elemento que
contribui para o desenvolvimento das seguintes competéncias e habilidades dos
administradores formados pela FASAR:

* Atuar nos diferentes segmentos organizacionais (formacéo generalista);

» Selecionar e classificar informacdes;

* Raciocinar de maneira critica e ter iniciativa para propor solucoes;

» Assumir e delegar responsabilidades;

» Trabalhar em equipe;

» Gerenciar conhecimentos;

e Transformar idéias em negocios;

* Analisar de forma critica e analitica resultados, informacdes e situacdes
considerando o contexto em que estes acontecem e suas relacdes de
causa e efeito diante do ambiente organizacional;

» Transferir e generalizar conhecimentos aplicando-os no ambiente de
trabalho e no seu campo de atuacéo profissional;

» Exercer em diferentes graus de complexidade o processo de tomada de
deciséo;

» Ter consciéncia da importancia da visao estratégica para a organizacao.

3. Objetivos Especificos

Auxiliar os alunos a conhecer as ferramentas U(teis para a preparacdo e
conducdo de negociacdes e 0s aspectos do comportamento humano. Oferecer
0S conceitos mais importantes sobre negociac¢oes distributivas, integrativas e o
proprio processo de negociacdo. Proporcionar a discussdo sobre temas
importantes para a gestdo da negociacao visando expandir as habilidades
interpessoais nos diversos contextos profissionais.

4. Conteudo Programatico

1 — Introducéo a Negociacao
1.1 — O que significa negociar
1.2 — A Arte da Comunicacao
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1.3 — Aspectos do comportamento humano, o nosso lado, o outro lado, o
terceiro lado.

2 — Conceitos e processos de negociacdes
2.1 — Negociagéo Distributiva
2.2 — Negociacao Integrativa
2.3 — O Processo de Negociacao e seus 05 passos

3 - Dimensao comportamental da negociacdo e sua ges téao
3.1 — Emocgdes e tensdes da negociagao
3.2 — Ferramentas de Persuasao
3.3 - Influéncia e dificuldades nas negociagdes
3.4 - Gestao do processo de negociacéo
3.5 — Construindo a base ética das Negociacdes

5. Metodologia do Ensino

Aulas expositivas. Estudos de casos. Trabalhos de pesquisa individual e em
grupo. Uso da Internet. Andalise de textos extraidos da web, jornais e revistas
especializadas

6. Sistema de Avaliacdo

O sistema de avaliacdo obedece ao Plano de Avaliacdo Formal da
instituicdo, a partir do qual, a avaliacdo do rendimento escolar é composta,
basicamente, por dois instrumentos: Avaliacdo Livre e Avaliacdo Final (ou
Prova Substitutiva) .

A Avaliacdo Livre é o resultado da soma entre as notas mensais

atribuidas pelo professor no decorrer do periodo letivo (Avaliacdo Mensal ) e a
Nota de Observacéo , conforme a equacgao abaixo:

N. =N, + Ny + Ny + N, + N

A Nota de Observacdo € uma nota individual atribuida pelo professor ao
aluno conforme observacdo de seu comportamento em sala de aula durante
todo o periodo letivo, tanto em fatos do cotidiano escolar quanto em situacdes
planejadas e vale, no maximo, 1,00 (um) ponto.

A Avaliagdo Final corresponde a uma prova escrita individual, a ser
aplicada no final do periodo letivo para cada disciplina . Est4 prevista no
Calendéario Escolar da Faculdade e vale no maximo 5,00 (cinco) pontos

O Quadro | descreve os principais objetivos atribuidos a cada um dos
tipos de avaliagao.

Quadro | — Principais Objetivos e Formas de Avaliacao

Avaliagao Objetivos Principais
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» Acompanhar a evolucdo do aspecto
comportamental do aluno (habilidades e

Nota de atitudes);
Observagéo 2 L
(0,0 a 1,00  Estimular a participacéo do aluno desde o
,ponto’) inicio até o final de cada aula;

« Criar um ambiente que favoreca o processo
ensino — aprendizagem.

e Acompanhar a evolucdo do aspecto
cognitivo do aluno;

« Verificar, de maneira interdisciplinar e

Prova Final / Exame
Substitutivo

conjunta, o nivel de assimilagdo dos

0,0 a 5,00 pontos . .

( P ) contetdos estudados durante o periodo
letivo.

O critério de avaliagdo é somatoério , ou seja, a Nota Final do aluno no
Semestre é o resultado da soma entre a Avaliacdo Livre e a Avaliacdo Final ou
Prova Substitutiva, de acordo com a seguinte equacao:

‘NF =N_ +N;(ou Ns)|

em que:
Ng = Nota final do aluno no semestre;
N_ = Nota da Avaliacéo Livre (0 a 5,00 pontos);
Np = Nota da Avaliacdo Final (0 a 5,00 pontos);
Ns = Nota da Prova Substitutiva (0 a 5,00 pontos).

O valor méximo de Ng é de 10,0 (dez) pontos.

Se a nota final do semestre (Ng) for igual ou superior a 6,0 (seis) e a
freqliéncia igual ou superior a 75% (setenta e cinco por cento) da carga horaria
da disciplina, o aluno esta aprovado na disciplina. Se a nota final do semestre
(Ng) for maior ou igual a 3,0 (trés) e inferior a 6,0 (seis) e a frequéncia igual ou
superior a 75%, o aluno esta retido por nota na disciplina. Se a nota final do
semestre (Ng) for inferior a 3,0 (trés) e/ou a frequéncia for inferior a 75% da
carga horaria da disciplina (qualquer que seja o valor de Ng), o aluno esta
reprovado por falta na disciplina.

Recursos Técnico-Pedagogicos (Audio-visuais/Laborat orios/Internet/etc)
Data-show. Equipamentos de reproducao de video. Uso de recursos da Internet.
Lousa. Visitas em organizacoes.

7. Bibliografia Béasica
ALBRECHT, Karl. Agregando valor a negociacdo . S&do Paulo: Makron Books,
1995.

8. Bibliografia Complementar
URY, William. Estratégias inovadoras de negociacdo . Baruerii HSM
Management, [2001]. (Video)
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