
DEPARTAMENTO DE CIÊNCIAS ADMINISTRATIVAS E CONTÁBEIS 

INSTITUTO DE CIÊNCIAS HUMANAS E SOCIAIS 

OBJETIVO DA DISCIPLINA: 

Estabelecer elementos de ação e atuação dos diversos interesses em conflitos, com o propósito de 

intervir em benefício das partes envolvidas. 

EMENTA: 

A natureza da negociação. A negociação a luz da estratégia. Distinção entre negociação, venda, 

comunicação e argumentação. Tipos de Negociação. Maneira de olhar as negociações, psicologia, 

antropologia, economia, administração. Estrutura e processo de negociações. Poder de Barganha. O 

afeto e a razão nas negociações. Propostas e concessões. Etapas das negociações. Estratégia e 

táticas. Planejamento e avaliação de negociações e Desenvolvimento de negociações. 

CONTEÚDO PROGRÁMATICO: 

1 TEORIA DOS CONFLITOS E TEORIA DA NEGOCIAÇÃO 

1.1 Tipologia do Conflito 

1.2 As funções do Conflito Social 

1.3 Mecanismos Sociais de Tratamento do Conflito 

 
2 OS PRINCIPAIS FATORES NAS NEGOCIAÇÕES COMERCIAIS 

2.1 A Crise persistente; 

2.2 As três forças do mercado: consumidores, fornecedores e concorrentes; 

 
3 O PAPEL DO TERCEIRO COMO ÁRBITRO, MEDIADOR E JUIZ 

3.1 Mecanismo de solução 

3.2 Arbitragem Comercial 

 
4 ESTRATÉGIAS E MEIOS. 

4.1 Análise de Competição 

 
5 OS RECURSOS HUMANOS E OS MERCADOS 

5.1 Estrutura 

 
6 O ESTADO, AS ORGANIZAÇÕES INTERNACIONAIS, INTERESTATAIS E PRIVADAS E 

AS NEGOCIAÇÕES COMERCIAIS 

6.1 Objetivos Nacionais 
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6.2 Relações Econômicas e Relações de Poder 

 
7 FORMAÇÃO NÃO CONVENCIONAIS DE NEGOCIAÇÃO COMERCIAL 

7.1 Canais não convencionais de Comercialização 

7.2 Mecanismos de Articulação e Relações com o Exterior. 

 

 


