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PLANO DE ENSINO

	Disciplina: Técnicas de Negociação

	Ano/semestre: 2017/2

	Professor: Alessandro Soares

	Carga horária semanal: 1 hora e trinta minutos
Carga horária total: 30 horas


Ementa: Os conhecimentos sobre o que é negociar e das principais etapas que envolvem uma negociação (comunicação, preparação, desenvolvimento e fechamento).
Objetivo(s): Conhecer as diferentes técnicas de negociação, seus tipos e os perfis mais comuns das pessoas envolvidas em negociações, além de entender as relações fornecedor/comprador e vendedor/cliente.
Conteúdos: 
UNIDADE I - O que é negociar

UNIDADE II - Tipos de negociação

UNIDADE III - Requisitos para um bom negociador

UNIDADE IV - A comunicação na negociação

4.1. Tipos de comunicação

4.2. Componentes influenciadores

UNIDADE V - Estratégias e táticas de negociação

UNIDADE VI - Objeções

6.1. Como lidar com objeções

6.2. Concessões

6.3 . Impasses

UNIDADE VII - Preparação da negociação

UNIDADE VIII - Desenvolvimento da negociação

UNIDADE IX - Fechamento da negociação 

Estratégias de ensino:

- Aulas expositivas dos conteúdos propostos serão expostas em power point.
- Serão utilizados textos sobre o assunto para leitura e debate.

Recursos:

Quadro e data show.
Recurso multimídia.

Procedimentos e critérios de Avaliação:

Trabalho 1: Corresponde a 20% da nota. Apresentação em grupos de negociação simulada englobando técnicas de negociação estudadas.

Trabalho 2: Corresponde a 20% da nota. Apresentação em grupos de negociação simulada englobando tipos de negociação estudadas.

Trabalho 3: Corresponde a 20% da nota. Apresentação de vídeo em duplas simulando diferentes perfis de negociadores em uma negociação simulada englobando tipos e técnicas de negociação estudadas.

Trabalho 4: Corresponde a 40% da nota. Elaboração de trabalho individual relatando momentos negociação em um filme ou capítulo de série, contextualizando personagens, tipos e técnicas de negociação e perfil dos negociadores.

Horários de atendimento:

Segunda-feira das 10:45 às 12:15 e 16:00 às 17:30; Terça-feira das 18:15 às 19:45 e; Quinta-feira das 18:15 às 19:45.
	Aula
	Data
	Assunto

	1
	28/07/2017
	Apresentação da disciplina 

	2
	04/08/2017
	O que é negociar?

	3
	11/08/2017
	As principais técnicas de negociação

	4
	18/08/2017
	Preparação para Trabalho 1

	5
	25/08/2017
	Trabalho 1 – Técnicas de negociação 

	6
	01/09/2017
	Tipos de negociação

	7
	15/09/2017
	Preparação para Trabalho 2

	8
	22/09/2017
	Trabalho 2 – Tipos de negociação

	9
	26/09/2017
	Diferentes perfis de pessoas em uma negociação

	10
	29/09/2017
	Planejamento de uma negociação

	11
	06/10/2017
	Preparação para o Trabalho 3

	12
	20/10/2017
	Trabalho 3

	13
	27/10/2017
	Objeções

	14
	10/11/2017
	Preparação da negociação

	15
	17/11/2017
	Desenvolvimento da negociação

	16
	24/11/2017
	Fechamento da negociação

	17
	28/11/2017
	Preparação para o Trabalho 4

	18
	01/12/2017
	Entrega do Trabalho 4

	19
	15/12/2017
	Prova de recuperação de Técnicas de Negociação


Observações: Alunos em dependência deverão procurar o Professor Alessandro até o dia 11/08/2017. Esta disciplina deve ser acompanhada em sua totalidade.
Bibliografia Básica: 
LAURENTE, Louis. Como conduzir discussões e negociações. Editora Nobel.

ALYRIO, R.D.; ANDRADE,R.B.; MACEDO,M. A . S. Princípios de negociação: Ferramentas e gestão. Editora Atlas – 2ª edição.

MARCONDES, Odino. Como chegar a excelência em negociação.
Bibliografia Complementar:
TUPINIQUIM, Armando Correa. Negociação Inteligente no Mercado Competitivo. Editora Omega. São Paulo – SP. Maio de 2001.
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