K) Universidade de Sao Paulo
'E-' Escola de Artes, Ciéncias e Humanidades

Curso de Bacharelado em Marketing — 2022/1

Disciplina: Negociagao

Tipo: semestral

Horario: quinta-feira, Mat 8h00 as 12h00 Not: 19h00 as 20h45
Responsavel: Profa. Dra. Tania P. Christopoulos

Objetivos

- Estudar os Conceitos de Negociacgéo e sua evolugéo.

- Avaliar a interagédo da visdo de negociagdo com a visdo de marketing.
- Entender o processo da negocia¢ao ganha-ganha.

- Estudar o perfil do negociador.

- Estudar e entender os passos do processo de negociagdo

Critérios de avaliagao

Peso
W ApresentagOes de exercicios em sala e participagdo (1) 25%
BmProva Intermediaria 25%
MCasos de Ensino - 25%
EProva Final 25%

Dinémica das aulas:
Metodologia:
- Aulas tedricas e dialogadas

1.- Simulacao de negociagBes: havera cinco simulagdes de negociagdes no curso. As primeiras duas serdo
objeto de prova parcial e as trés Gltimas serdo objeto de prova final. As questdes referentes a essas
negociacdes somente poderdo ser respondidas pelosalunos que participarem das aulas em que houve as
simulagdes. Nessas questdes, sera solicitada sua reflexdo sobre os conceitos aplicados em aula e sobre
alteragdes no seu comportamento e no comportamento dos outros participantes. Recomenda-se que 0s
alunos, apos participarem das aulas, elaborem um diario com uma reflexdo do que ocorreu e sobre 0s
conceitos da teoria que foram aplicados. Sobre 0s conceitos que ndo foram aplicados, explicar o
motivo. Esta reflex@o seréa atil para que o aluno estude para a elaboracéo das provas.

2. Participacdo e apresentaces de casos e exercicios:

A participacdo é essencial para um curso baseado na pratica. A aprendizagem provém de elaboracdo de
exercicios e contribuicdo nas discussdes. Sua participacdo serd avaliada com base na sua assiduidade, na
preparacdo para todas as atividades, bem como a qualidade das suas contribuicbes para as discussdes em
sala de aula.

Exercicios que deverdo ser preparados e apresentados (1):
1) Planejamento sobre uma negociacdo: os alunos deverdo selecionar uma negociagdo futura que
tenham que executar em breve e preparar o planejamento, aplicando todas as etapas do processo de
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planejamento previstas entre as pgs 104 e 118 do livro texto. A preparacdo e apresentacao serdo em
grupos de 5 pessoas, no maximo. Duragdo maxima da apresentagdo: 15 minutos.

2) Aplicagdo dos principios do livro “Como Chegar ao Sim” ou do livro “O Poder do Nao Positivo” a
uma negociagdo que deverdo efetuar. A preparagéo e a apresentagdo serdo em grupos de 5 pessoas,
no maximo. Durac¢do maxima da apresentacao: 15 minutos.”.

3) Analises dos conteldos de videos apresentados em sala

3. Entrega de resolugdes de casos de ensino (2)

Cada grupo deverd preparar e entregar a analise dos casos. As questfes para analise serdo
fornecidas pela professora. A andlise deve ser digitada e entregue no inicio da aula definida para
discussao do caso. Todos 0s grupos serdo chamados para apresentar o caso e cada grupo apresentara
uma parte do caso. As partes serdo atribuidas por sorteio aos grupos no dia da apresentacao. Na sua
avaliacdo sera considerada a sua participagao.

Referéncias Bibliogréaficas

Bibliografia bésica:

1)Roy J. Lewicki, Bruce Barry, and David M. Saunders. Fundamentos da Negociacdo 5a. edi¢ao.
Bookman (FN)

2) Roy J. Lewicki, Bruce Barry, and David M. Saunders. (Exercicios e Casos - REC)

3) Roger Fisher, William Ury and Bruce Patton. Como Chegar ao Sim.

4) William Ury and Bruce Patton. O Poder do N&o Positivo.

5) Fisher, R. Davis W.H. Six basic interpersonal skills for a negotiator’s repertoire. Negotiation
Journal

6) Videos diversos

7) Artigos e exercicios recomendados durante as aulas

Bibliografia complementar:

8) Konder, Leandro. O que é dialética. Ed. Brasiliens
9)“Thoughts on Difficult Conversations

10) “Responding to Difficult people
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Programa
Obs.: as datas séo tentativas e poderéo ser alteradas no decorrer do curso
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Aula Contetdo Meétodo Bibliografia ®
17/03 Parte 1 da aula: Aula dialogada, video
Orientacbes e visdo geral da| Discussdo 3 minutos
negociagéo e exercicio de
A natureza da negociagéo gl(e)mjlﬁio objetivo em Funda_meptos de
Explicacdo do Caso de Ensino para negociagao — cap 1
aula 5 e da apresentacéo aula 6
- Iniciar a leitura de “Como Chegar
ao Sim”
Parte 2 da aula: Recepgao no Auditorio
-Dia do Curso Azul
24/03 Aula dialogada — 40 - Fisher, R. Davis W.H.
min Six basic interpersonal
18 parte da aula: Intervalo skills.
Conceitos iniciais negociacdo (cont | Video Leitura complementar: O
12 auld) estilo do comprador
Habilidades do negociador varejista no
relacionamento varejo-
industria
Discussao sobre 0s
22 parte da aula: ggtilog de negociador —
. . minutos
Estilos de negociadores
Exercicio Thomas-
Kilman — 40 min
31/03 12 parte da aula Aula dialogada Fundamentos de
Barganha distrioutiva conceito Apresenta¢do de video | negociacdo — cap 2
Discussao Como Chegar ao Sim —
pp 22 a 32
22 parte da aula: Discussao Fundamentos de
Barganha distributiva Simulagdo negociacdo o
Exercicio de Simulagdo em sala negociagao —cap 2
Elaboracédo do diario pelos grupos
07/04 12 parte da aula: Aula dialogada Fundamentos de
Negociacao Integrativa - conceitos | 22 parte: Aplicacdo do | negociagdo — cap 3
Caso online Disney Leitura do Caso Disney
- - . .
ﬁle%zgé?a(ég: :Jr!?égrativa ﬁgggcl:a;gggo em sala de Funda_m en tos de
g ) ~ negociacdo — cap 3
Exercicio de Simulacéo
Elaboragédo do diario pelos grupos
28/04 Aula dialogada e

12 parte da aula:

Apresentacdo dos
grupos - aplicagao do
processo de
planejamento — pg 104

Fundamentos de
negociagdo —cap 4
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all8 (1)
22 parte da aula: Elaboragdo CANVAS — | Fundamentos de
Planejamento da negociacéo exercicio em sala negociacdo —cap4e
CANVAS
05/05 Apresentacéo pelos
e O oS
Negociando Racionalmente Discussao Como Chegar ao Sim
22 Parte da aula Aplicacao do Exercicio | Exercicio a ser
Néo diga ndo Collecting Nos distribuido e aplicado em
. sala
12/05 Apresentacao do caso
12, Parte da aula por todos 0s grupos (2)
Entreaae Discussdo do Casode | Entregae Discussdo
Ensino 1 — caso sobre barganha | do Caso de Ensino1 — gééIONIIDIE ENSINO A
distributiva x integrativa caso sobre barganha
distributiva x
integrativa
22, Parte da aula Aulas anteriores
Revisdo primeira parte do curso
19/05 PROVA INTERMEDIARIA
26/05 Fundamentos de
Aula dialogada e negociacdo —cap 5e 6
X x exercicios Textos complementares:
-Comunicagdo e percepcao Video Discussdo 1)“Thoughts on Difficult
Conversations
2) “Responding  to
Difficult people
02/06 Entregae discussdo | - Fundamentos de

12 parte da aula
Alavancagem na Negociagéo

do Apresentacéo do
Caso de Ensino 2
pelos grupos sobre 0s
conceitos apreendidos

negociacdo —cap 7
(alavancagem na
negociacdo — Poder )
CASO DE ENSINO A
DEFINIR
Artigo complementar:
Canwe negotiate and
Still be friends?r

22 parte da aula
Alavancagem na Negociacéo

Aplicacao do Exercicio
de Simulagéo

Elaboragdo dos diarios

Fundamentos de
negociagdo —cap 7
(alavancagem na
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Aula Contetdo Método Bibliografia ©
Aplicagao do exercicio “Salary pelos grupos negociagao — Poder
Negotiations”

09/06 Aula dialogada DREC — Lewicki, Barry,
18, Parte da aula Video Saunders —pp 320 a 326
Negocia¢des em grupo Discussdes item 9.2 (leituras
- obrigatérias Moodle)
2) Cap 10 — Livro
Fundamentos de
Negociacéo.
22 Parte daaula Aula dialogada — 40
Aplicacao do exercicio : Coalition | min
Bargaining Exercicio de simula¢do
16/06 Video sobre
negociagoes REC — Lewicki, Barry,
Negocia¢des multilaterais e multilaterais e | Saunders — pp 421. Item
mediacdo mediacdo Discussédo 13.1 — texto disponivel
Elaboragdo de resenha|no Moodle
pelos grupos
22, Parte da aula Aula dialogada - 40
O papel do mediador min REC — Lewicki, Barry,
Aplicacéo do exercicio sobre Exercicio de simulagdo | Saunders — pp 421. Item
mediacado 13.1
23/06 18, Parte da aula Resolucdo de exercicios
- Etica e negociac&o em sala-15min Fundamentos de
- Aplicacdo exercicio Sins Scalle 11| -Aula dialogada o a
: " negociagao —cap 8
Os relacionamentos na Negocia¢ado
22, Parte da aula Apresentacdo do Caso | 1)Cap 11 — Fundamentos
de Ensino pelos grupos | de Negociagéo.
Negociac¢des Transculturais e discussdo sobre os|2) Leitura Complementar
Entrega e discussao do caso de | conceitos apreendidos | no Moodle- Intercultural
Ensino 3 Negotiation in
International Business
30/06 a Matériadesde aaula9
Prova final — 12 turma até o final.
07/07 Matériadesde aaula9

Provafinal — 22 turma

até o final.

Obs.: as datas sao tentativas e poderdo ser alteradas no decorrer do curso.




