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DISCIPLINA: Técnicas de Negociacdo

Vigéncia: a partir de 2010/1 | Periodo letivo: 4° semestre

Carga horéria total: 30h | Cédigo: P3454

Ementa: Os conhecimentos sobre 0 que é negociar e das principais etapas
gue envolvem uma negociagao (comunicagao, preparacao, desenvolvimento e
fechamento).

Conteudos

UNIDADE I — O que é Negociar
1.1 Tipos de negociagéo
1.2 Requisitos para um bom negociador
1.3 Estratégias e taticas de negociacao

UNIDADE Il — A Comunicacao na Negociacao
2.1 Tipos de comunicacéo
2.2 Componentes influenciadores

UNIDADE Il — Objecbes
3.1 Como lidar com objecdes
3.2 Concessoes
3.3 Impasses

UNIDADE IV — Negociacao
4.1 Preparagao da negociagao
4.2 Desenvolvimento da negociacao
4.3 Fechamento da negociagao
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