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EMENTA: Fundamentação histórica e conceitual (o conceito de conflito, os principais conflitos ao longo da história: étnicos, 
religiosos e sociais, o conceito de negociação, a evolução da negociação ao longo da história, o surgimento dos conflitos na 
relação capital-trabalho). O indivíduo e o processo decisório, origens dos conflitos nos sujeitos, a família como geradora de 
conflitos, os conflitos intrapessoais, os conflitos interpessoais, os tipos de conflitos. Processo decisório nas organizações, 
fatores organizacionais envolvidos na geração de conflitos, a condução dos conflitos nos ambientes organizacionais, o custo 
da má gestão do conflito na organização. Mudança dos paradigmas na condução dos conflitos. Os diferentes conflitos na 
estrutura organizacional. A negociação no processo decisório. O perfil e o que se espera do negociador, Plano de negociação. 
Táticas de negociação. Negociação integrativa e distributiva. Questões contemporâneas da negociação. Técnicas, métodos 
e ferramentas. Arbitragem e sua condução. Mediação e seus passos. A conciliação e suas etapas. Como evitar os erros mais 
comuns nas negociações. MAPAN. Tendências (controladoria comportamental, os novos paradigmas da condução dos 
conflitos, aplicação da criatividade para administrar o conflito globalmente, a gestão da atenção aplicada aos conflitos 
organizacionais, a utilização da TI para resolução de conflitos. 

 
PROCEDIMENTOS METODOLÓGICOS  
▪ Aulas expositivas disponibilizadas em Roteiros Interativos no Ambiente Virtual de Aprendizagem - AVA; 
▪ Desenvolvimento de atividades de reflexão e debates entre alunos-alunos e alunos-professores via Ambiente Virtual de 

Aprendizagem - AVA (fórum); 
▪ Realização de debates e explicações via Lives, Chats e aulas ao vivo em Estúdio; 
▪ Esclarecimento de dúvidas e realização de discussões via chat com o Professor da disciplina; 
▪ Indicação de Referências (bibliográficas e audiovisuais) para ampliação do conhecimento. 

SISTEMÁTICA DE AVALIAÇÃO 
▪ A avaliação será realizada com base nos objetivos propostos, levando-se em conta: 
▪ Leitura dos textos indicados e a interação com os colegas da EaD;  
▪ Realização de Atividades Pedagógicas On-line (APOL); 
▪ Uma prova objetiva – no Ambiente Virtual de Aprendizagem - AVA – realizada no polo de apoio presencial; 
▪ Uma prova discursiva interdisciplinar – realizada no polo de apoio presencial. 

COMPETÊNCIAS 
▪ Conhecer a fundamentação histórica e conceitual dos conflitos, a fim de entender como se dão alguns fenômenos 

dentro do contexto organizacional. 
▪ Diferenciar e conduzir os tipos básicos de negociação.   
▪ Integrar os conceitos aprendidos com a prática da gestão de conflitos junto ao ambiente organizacional. 
▪ Identificar as competências essenciais ao perfil de um negociador, sabendo elaborar as etapas de um plano de 

negociação de forma a respeitar todos os envolvidos, evitando problemas no momento em que eles ocorrem.  
▪ Conhecer e aplicar  as técnicas, os métodos e as ferramentas para a condução adequada dos processo de arbitragem, 

mediação e conciliação. 
▪ Conhecer as tendências vigentes na condução contemporânea dos conflitos fazendo o melhor uso conforme a 

necessidade da situação.   

CONHECIMENTOS 

▪ O conceito de conflito. 
▪ Os principais conflitos ao longo da história: étnicos, religiosos e sociais. 
▪ O conceito de negociação, 
▪ A evolução da negociação ao longo da história,  
▪ O surgimento dos conflitos na relação capital-trabalho. 
▪ Identificar todos os fatores que influenciam no processo de tomada de decisão e aprimorar os tipos de raciocínio: lógico 

e analítico no processo de tomada de decisão.  
▪ Reconhecer os conceitos e as definições de negociação.  
▪ Identificar a negociação trabalhista e seus dois temas básicos (salários e condições de trabalho).  
▪ Conflitos existentes na família, na sociedade e nas organizações. 
▪ Efeitos dos conflitos e estratégias para sua condução. 



▪ Técnicas de manejo dos conflitos. 
▪ O perfil e o que se espera do negociador 
▪ Plano de negociação 
▪ Táticas e técnicas de negociação 
▪ Arbitragem e sua condução, a mediação e seus passos.  
▪ MAPAN – melhor alternativa para um acordo negociável. 
▪ Controladoria Comportamental   
▪ Novos paradigmas da condução dos conflitos 

 

HABILIDADES 

▪ Saber diagnosticar, procurando transformar conflitos disfuncionais em funcionais. 
▪ Lidar com os diversos conflitos, inclusive os de interesse.  
▪ Identificar fontes geradoras de conflitos. 
▪ Saber identificar e classificar os diferentes tipos de negociação. 
▪ Compreender as implicações de cada tipo de negociação nos diversos  ambientes organizacionais.  
▪ Conhecer e diferenciar os conceitos de conflitos intrapessoais, interpessoais e suas classificações.  
▪ Identificar e diferenciar conceitos e aplicabilidade dos conflitos positivos e negativos gerados na família, na sociedade e 

nas organizações. 
▪ Saber utilizar as técnicas de negociação adequadamente, a fim de superar limites e barreiras. 
▪ Utilizar a estratégia adequada de modo a administrar adequada mente os recursos disponíveis. 
▪ Diferenciar as negociações distributiva e integrativa, lançado mão da mais adequada a situação em conflito. 
▪ Identificar os traços de personalidade, as questões de gênero, e valores culturais que auxiliam ou até mesmo minimizam 

ou dificultam o processo de negociação. 
▪ Saber aplicar as técnicas, os métodos e as ferramentas, identificando a sua melhor aplicabilidade, evitando ou 

minimizando possíveis erros.  
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