
Disciplina: Gestão de Conflitos e Técnicas de Negociação 

 

Objetivos 

Analisar o processo de negociação e mediação de conflitos no ambiente organizacional. 

Identificar os elementos básicos do processo de negociação e mediação que permitam 

discutir as possibilidades de estratégias nesse processo. Exercitar a prática em 

negociação e mediação de conflitos em suas diversas fases.  

 

Ementa 

O processo de negociação e mediação de conflitos no ambiente organizacional. Os 

conceitos e teorias da psicologia da negociação. Conceitos e teorias da comunicação e 

da dinâmica do conflito interpessoal e intergrupos e sua resolução. Análise das variáveis 

intervenientes nesse processo e os aspectos éticos, morais e emocionais envolvidos. 

Técnicas de Negociação. Planejamento de uma negociação bem-sucedida: a busca de 

acordos mutuamente aceitáveis. Como separar as pessoas do problema. Como 

concentrar-se nos interesses e não nas posições. Como trabalhar junto para criar opções 

que satisfaçam às partes. Padrões éticos envolvidos em uma negociação. Negociação e 

padrões culturais. Técnicas de resolução de conflitos.  
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