DISCIPLINA / UNIDADE CURRICULAR ADMINISTRAGAO DE CONFLITOS E TEC. DE NEGOCIAGAO
UNIDADE DE FORMAGAO DE COMPETENCIA(UFC) UFC - AUTODESENVOLVIMENTO
CARGA HORARIA 30 HORAS
EQUIPE DE PROFESSORES
Professor Responsavel: Ademir Moreira Bueno

EMENTA: Fundamentagéo histdrica e conceitual (o conceito de conflito, os principais conflitos ao longo da histéria: étnicos,
religiosos e sociais, 0 conceito de negociagao, a evolugao da negociagéo ao longo da historia, o surgimento dos conflitos na
relagdo capital-trabalho). O individuo e o processo decisorio, origens dos conflitos nos sujeitos, a familia como geradora de
conflitos, os conflitos intrapessoais, os conflitos interpessoais, os tipos de conflitos. Processo decisorio nas organizagdes,
fatores organizacionais envolvidos na geragéo de conflitos, a condug&o dos conflitos nos ambientes organizacionais, o custo
da ma gestéo do conflito na organizagdo. Mudanga dos paradigmas na condugéo dos conflitos. Os diferentes conflitos na
estrutura organizacional. A negociagdo no processo decisério. O perfil e 0 que se espera do negociador, Plano de negociagao.
Téticas de negociagdo. Negociagao integrativa e distributiva. Questdes contemporaneas da negociagao. Técnicas, métodos
e ferramentas. Arbitragem e sua condug&o. Mediago e seus passos. A conciliagdo e suas etapas. Como evitar os erros mais
comuns nas negociagdes. MAPAN. Tendéncias (controladoria comportamental, os novos paradigmas da condugéo dos
conflitos, aplicagdo da criatividade para administrar o conflito globalmente, a gestdo da atencéo aplicada aos conflitos
organizacionais, a utilizagao da Tl para resolugdo de conflitos.

PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

= Aulas expositivas disponibilizadas em Roteiros Interativos no Ambiente Virtual de Aprendizagem - AVA;

= Desenvolvimento de atividades de reflexdo e debates entre alunos-alunos e alunos-professores via Ambiente Virtual de
Aprendizagem - AVA (férum);

=  Realizacdo de debates e explicagdes via Lives, Chats e aulas ao vivo em Estudio;

= Esclarecimento de duvidas e realizagao de discussdes via chat com o Professor da disciplina;

» Indicagdo de Referéncias (bibliogréficas e audiovisuais) para ampliagéo do conhecimento.

SISTEMATICA DE AVALIAGAO
= Aavaliagio sera realizada com base nos objetivos propostos, levando-se em conta:

= Leitura dos textos indicados e a interagdo com os colegas da EaD;

»  Realizac&o de Atividades Pedagdgicas 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.

COMPETENCIAS

= Conhecer a fundamentag&o histérica e conceitual dos conflitos, a fim de entender como se d&o alguns fendmenos
dentro do contexto organizacional.

= Diferenciar e conduzir 0s tipos basicos de negociag&o.

= Integrar os conceitos aprendidos com a préatica da gestédo de conflitos junto ao ambiente organizacional.

= |dentificar as competéncias essenciais ao perfil de um negociador, sabendo elaborar as etapas de um plano de
negociacéo 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 condugéo adequada dos processo de arbitragem,
mediagéo e conciliagao.

=  Conhecer as tendéncias vigentes na condugéo contemporanea dos conflitos fazendo o melhor uso conforme a
necessidade da situagéo.

CONHECIMENTOS

O conceito de conflito.

Os principais conflitos ao longo da histéria: étnicos, religiosos e sociais.

O conceito de negociagao,

A evolugéo da negociagao ao longo da historia,

O surgimento dos conflitos na relagéo capital-trabalho.

Identificar todos os fatores que influenciam no processo de tomada de decis&o e aprimorar os tipos de raciocinio: légico
e analitico no processo de tomada de decisao.

Reconhecer os conceitos e as definicdes de negociagao.

Identificar a negociagao trabalhista e seus dois temas basicos (salarios e condi¢des de trabalho).
Conflitos existentes na familia, na sociedade e nas organizagdes.

Efeitos dos conflitos e estratégias para sua condugéo.




Técnicas de manejo dos conflitos.

O perfil e 0 que se espera do negociador

Plano de negociagéo

Taticas e técnicas de negociagéo

Arbitragem e sua condug&o, a mediagao e seus passos.
MAPAN — melhor alternativa para um acordo negociavel.
Controladoria Comportamental

Novos paradigmas da conducéo 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 negociagao.

Compreender as implicagdes de cada tipo de negociagao nos diversos ambientes organizacionais.

Conhecer e diferenciar os conceitos de conflitos intrapessoais, interpessoais e suas classificagdes.

Identificar e diferenciar conceitos e aplicabilidade dos conflitos positivos e negativos gerados na familia, na sociedade e
nas organizagdes.

Saber utilizar as técnicas de negociagdo adequadamente, a fim de superar limites e barreiras.

Utilizar a estratégia adequada de modo a administrar adequada mente os recursos disponiveis.

Diferenciar as negociacdes distributiva e integrativa, langado médo da mais adequada a situagdo em conflito.

Identificar os tragos de personalidade, as questdes de género, e valores culturais que auxiliam ou até mesmo minimizam
ou dificultam o processo de negociag&o.

Saber aplicar as técnicas, os métodos e as ferramentas, identificando a sua melhor aplicabilidade, evitando ou
minimizando possiveis erros.
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