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2. EMENTA: O Empreendedor. Oportunidades. Conceitos Basicos de Negociacao.
Etapas do Processo de Negociagdo. Téaticas. Anélise de Resultados dos
Empreendimentos e das Negociaces.

3. OBJETIVO GERAL DA DISCIPLINA: Ao término da disciplina, os alunos
estardo capacitados para lidar, em diferentes tipos de empreendimentos, com os diversos
elementos inerentes a um processo de negociacao.

4. OBJETIVO(S) ESPECIFICOS(S) DA DISCIPLINA:
Conhecer os fundamentos e estratégias de negociacdo, por meio da aplicacdo de
técnicas especificas no processo de negociagao.

5. CONTEUDO PROGRAMATICO:

| — Questdes introdutorias
1. Empreendimentos: conceitos, classificacdo e definicdes.
2. O Empreendedorismo e processo de negociagéo.
3. Comportamento do empreendedor.

Il — Oportunidades

1. ldéias Inovadoras e Oportunidades Empreendedoras.
2. Avaliagéo de Oportunidades.

I11 — Negociagéo
1. Pressupostos de negociacao.

2. Processo da negociacéo.
3. Estratégias de negociacao.

VI — Analise dos resultados
1. Avaliacdo dos resultados da negociagdo e do Empreendimento.
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6. METODOLOGIA DO TRABALHO:
Aulas teoricas e praticas com dinamicas de negociacéo, desenvolvimento de projetos,
simulacgdes, organizagdo de eventos, painéis de observacao, discussao de topicos e debates.

7. SISTEMA DE AVALIACAO:

- Conceitual e Pratica: 80% - Dinamica, Prova e/ou Trabalho

- Participacéo: 20% - Presenga, participacdo nos foruns, grupos, entrega de
atividades, pontualidade, qualidade, etc.

8. CRITERIOS DE AVALIACAO:

Foruns de Discusséo:
— Clareza e objetividade da mensagem.

— Capacidade de sintese e uso de vocabulario técnico correspondente.
— Se responde com adequados fundamentos as perguntas apresentadas.
— Participacao no forum de discussdo dentro do prazo estipulado (pontualidade).

— Agregar ao debate suas inquietagdes, experiéncias de vida e profissional, bem como,
contribuicdes advindas de pesquisas a partir de varias fontes (Internet, literatura, etc).

— Comentario sobre as mensagens dos colegas de turma, interagindo e fazendo
intervencdes que dinamizardo os debates nos féruns.

— Participar de forma critica e ética, com respeito e tolerdncia a pluralidade dos
discursos que emergem dos debates e embates. Polidez, cortesia e respeito as opinides
apresentadas;

- Apresentar exemplos praticos relacionados ao tema.

- Néo repetir contetidos.

- Néo apresentar copias de textos dos colegas.

- Citar as fontes de pesquisa e da origem de exemplos, contribui¢des e documentos.

- Recebera nota 0 (zero), o trabalho que: apresentar sinal de cdpia de contribuicdes
(posts) de outros alunos; contiver evidéncias de materiais literalmente copiados ou
traduzidos de sites, ou traduzidos diretamente da Internet por programas de traducao de
texto; e/ou que ndo contiver a citacdo da fonte de pesquisa.

- Nao serdo aceitos trabalhos enviado por email e nem postados fora do prazo
estipulado.

- Em caso da resposta ndo contemplar 100% do que foi pedido, podera ou ndo ser
atribuida nota proporcional ao que foi respondido. O professor é responsavel por avaliar
a proporcionalidade da nota dos posts nos foruns

Dinamica de Negociacao e Outras Atividades tém critérios especificos que seréo
definidos quando as atividades ocorrerem.
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