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MESTRADO PROFISSIONAL EM ADMINISTRACAO

NEGOCIACAO E GESTAO DE CONFLITOS

Cédigo da
disciplina

A definir

Tema da disciplina

Negociagdo e Gestdo de Conflitos

Carga horaria

30 h/a NUmero de 2 créditos
créditos

Tipo de
componente

( X) Disciplina ( ) Topicos () Seminario
especiais

Ementa

Fundamentos da negociacéo e da gestao de conflitos no contexto
organizacional. Natureza, fontes, tipos e dinamica dos conflitos;
diagnostico de posicoes, interesses, necessidades, poder e
emocoes; preparacdo e conducdo de negociacdes distributivas e
integrativas; criagéo e distribuicdo de valor; comunicacao, escuta
ativa, confianca e ética; estratégias de gestdo, mediacdo e
resolucao de conflitos; aplicacédo a equipes, relagdes de trabalho
e relacdes interorganizacionais. Desenvolvimento de habilidades
por meio de casos, simulacdes e reflexdo sobre praticas
profissionais.

Objetivos

1. Compreender os fundamentos tedricos e conceituais da
negociacao e da gestéo de conflitos nas organizacgoes.

2. Diagnosticar contextos de conflito, identificando causas, tipos,
niveis de escalada, posicoes, interesses, poder, emocdes e partes
envolvidas.

3. Planejar e conduzir negociacdes distributivas e integrativas,
utilizando alternativas, critérios objetivos e estratégias de criacéo
e captura de valor.

4. Desenvolver habilidades de comunicagcdo, escuta ativa,
empatia, confianca, autorregulacdo emocional e conducédo de
conversas dificeis.

5. Selecionar e aplicar estratégias éticas de gestdo, mediacdo e
resolucdo de conflitos em equipes, relacdes de trabalho e
parcerias organizacionais.

6. Avaliar acordos e elaborar planos de acdo para prevenir,
administrar e transformar confltos em oportunidades de
aprendizagem e cooperacao.

Conteudo
programatico

1. Negociacdo e gestdo de conflitos: conceitos, relevancia e
aplicacbes em Administracao.

2. Conflito nas organizacbes: fontes, tipos, niveis, funcoes,
disfuncdes e dinamica de escalada e desescalada.

3. Diagnéstico do conflito: partes, posicbes, interesses,
necessidades, poder, percepcdes, emocdes e contexto.

4. Preparacdo para negociar: objetivos, alternativas,

MAANA/BATNA, zona possivel de acordo e critérios objetivos.
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5. Negociagdo distributiva: distribuicdo de valor, concessoes,
ancoras, limites, informacéo e dilemas éticos.

6. Negociacdo integrativa: interesses, criagao de valor, trocas,
opcoOes, confianca e acordos sustentaveis.

7. Comunicacdo e relacionamento: escuta ativa, perguntas,
enquadramento, linguagem, emocdes e reducdo da
defensividade.

8. Conversas dificeis, feedback e influéncia: como abordar
identidade, impacto, responsabilidade e mudanca.

9. Estratégias de gestdo de conflitos: competicédo, colaboracéo,
acomodacédo, compromisso, evitacao e adequacao ao contexto.
10. Mediacdo, facilitacdo, conciliacdo e outros métodos de
resolucao de disputas no trabalho.

11. Conflitos em equipes e relagdes interorganizacionais:
coordenacéo, desempenho, confianca e aprendizagem.

12. Simulacdes, analise de casos e elaboracao de plano aplicado
de negociacao e gestao de conflitos.

Metodologia Aulas expositivas dialogadas, leitura orientada de livros e artigos,
analise de casos organizacionais, mapeamento de conflitos,
debates baseados em questbes-problema, exercicios de
comunicacdo e escuta ativa, simulacbes de negociacdo e
mediacdo, role plays, debriefings e avaliagdo por pares. As
atividades serédo relacionadas a situacdes reais ou plausiveis do
contexto profissional, preservando a confidencialidade quando
necessario. Ao final, cada mestrando apresentard um plano
aplicado contendo diagnostico do conflito, objetivos, interesses
das partes, estratégia de intervencdo, alternativas, critérios de
avaliacdo e proposta de acordo ou encaminhamento.

Avaliacao 1. Participacao qualificada, preparacédo das leituras e contribuicao
nos debates e debriefings. 20%.

2. Diagndstico de uma situacao de conflito e elaboracéo de plano
de preparacéo para negociacao. 25%.

3. Desempenho em simulacbes de negociacdo/mediacdo e
reflexdo individual sobre a experiéncia. 25%.

4. Projeto aplicado de negociacdo e gestdo de conflitos, com

apresentacao oral e proposta de intervencdo. 30%.
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