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1. IDENTIFICAGAO

Curso: Administragao

Componente curricular: Empreendimentos e Modelos de Negociagao

Fase: 92 fase

Ano/semestre: 2014.1

Numero de créditos: 2 créditos

Carga hordria (hora/aula): 30h

Carga hordria (hora/relégio): 36h

Professor(es): Prof. Marcelo Recktenvald (contato: recktenvald@uffs.edu.br)
Atendimento ao aluno: Segundas-feiras a tarde e/ou mediante agendamento

2. OBIJETIVO GERAL DO CURSO

O curso de Administracdo (linha de formagdo 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 mudancga e transformacgdo social
tendo em vista a responsabilidade e ética coletiva presente e futura, comprometidos ainda
com os processos de cooperagdo voltados para o desenvolvimento econdmico regional
integrado e sustentado.

3. EMENTA
Conceitos fundamentais de negociacdo. Natureza da negociacdo. Etapas do processo de
negociacdo. Taticas. Estilo de negociador. Andlise de resultados das negociagGes. Logica e
argumentagao.

4. OBIJETIVOS

Constituem-se objetivos desta disciplina:

4.1. GERAL: Instrumentalizar o académico no desenvolvimento das competéncias
essenciais em negociac¢ao.

4.2. ESPECIFICOS:

* Descrever os conceitos fundamentais da negociacdo e sua importancia para o administra-
dor;
* Instrumentalizar o académico para conhecer o seu estilo de negociador;

* Apresentar as etapas da barganha distributiva, bem como os cuidados que os negociado-
res devem ter frente a situagGes de negociagGes competitivas;

*  Promover a pratica da negociac¢do integrativa, em processos de cooperatividade;

* Destacar os cuidados dos negociadores frente a situagGes tensas nas negociagdes, na uti-
lizacdo do poder e influéncia, comunicacdo e persuasao, e negociagdes transculturais.

* Defender a ética nos processos de negociagdo.
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5. CRONOGRAMA E CONTEUDOS PROGRAMATICOS

ENCONTRO

CONTEUDO

13/06/2014
(05 horas/aula)

Apresentacao do Plano de Ensino. Nogoes de Negociacao:
O nosso lado, estilos de negociagao; O outro lado, posi¢Ges e
interesses; Terceiros. Dilemas de honestidade e confianca.

20/06/2014 | Negociagdo Distributiva:

(05 horas/aula) | Competicdo e téticas de barganha;

27/06/2014 | Negociagdo Integrativa:

(05 horas/aula) | Cooperacdo; Os sete elementos da negociacdo.
04/07/2014 | O processo de negociacdo; Propostas de valor e poder;
(05 horas/aula) | Avaliag¢do 1: Estudo de caso

11/07/2014 | Emogdes e tensdes nas negociagdes.

(05 horas/aula)

Componentes da atitude; Comunicagao.
Gerenciamento de tensoes.

12/07/2014 Leitura Dirigida: estudo de caso.
(01 hora/aula)

18/07/2014 | Semindrios:
(05 horas/aula) | Persuasdo e Influéncia
25/07/2014 | Seminarios:

(05 horas/aula)

Negociagdes além-fronteiras;

Etica na negociac3o.

OBSERVACOES: * Este cronograma podera sofrer altera¢des, conforme necessidades do curso.

6. PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS
As aulas deste componente serdo desenvolvidas a partir de procedimentos metodoldgicos

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

7. AVALIAGAO DO PROCESSO DE ENSINO-APRENDIZAGEM
¢ A avaliacdo do académico sera realizada em conformidade com este Plano de Ensino e com

a Orientacdo Normativa 001/PROGRAD/2010, de 12 de maio de 2010;

¢ 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 serd calculada a partir da média aritmética simples da Nota Parcial 1 (NP1) e
Nota Parcial 2 (NP2), sendo que:

o A NP1 compreendera as avaliagGes realizadas até 04/07/2014.

o0 A NP2 compreenderd as avaliagbes realizadas entre 11/07/2014 e 25/07/2014.
Observagao: Caso o académico ndo consiga atingir a nota 6,0 na NP1 ou na NP2, havera nova
oportunidade de aprendizado e avaliagdo, conforme Art. 82 da Orientagdio Normativa
001/PROGRAD/2010, de 12/5/2010. Neste caso, serdo realizadas provas de recupera¢do, em
datas que serdo acordadas com os alunos. Novas oportunidades de aprendizado serdo
disponibilizados no ambiente Moodle.
¢ O sistema de avaliagdo da disciplina esta detalhado a seguir:

NP1 = (Estudo de caso do dia 04/07/2014)
NP2 = [(Semindrios * 7 + Leitura Dirigida * 3)] /10
MEDIA FINAL = ( NP1 +NP2)/2
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e Os critérios que serdo utilizados para a corre¢do serdo previamente informados pelo
professor, em cada avaliagdo.

¢ A nota da prova de recuperacao substituird a nota parcial a qual se refere.

* O desempenho do académico nas avaliagdes parciais sera divulgado em até 10 dias apds
sua aplicacdo, em conformidade ao Art. 72 da Orientacdo Normativa 001/PROGRAD/2010.
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