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Curso Gerenciamento de Conflitos e
Negociacao

Objetivos

Analisar os fundamentos do gerenciamento de conflitos e da conducao de negociacdes
no ambiente corporativo, incluindo:

= A natureza dos confltos e formas do seu gerenciamento no ambiente
organizacional;

= A influéncia da Teoria dos Jogos, da Deciséo e da Utilidade nos processos de
negociacao;

= Os componentes essenciais de uma negociagdo baseada em principios (Modelo
Harvard);

= O desenvolvimento das fases e estagios de uma negociagéo.

Publico alvo

Profissionais de nivel superior (qualquer formacédo) do setor publico ou privado, que
integrem ou chefiem equipes de qualquer natureza em seu ambiente profissional.

Metodologia de ensino

Acéo educacional com forte conteddo pratico com experimentacdo das técnicas em
exercicios e em casos reais da empresa. Avaliacdo de trabalhos e de quiz para fixacao
da aprendizagem.

Niveis de Avaliacao

Reacéo: nivel de satisfacao dos participantes em relacdo a agéo educacional aplicada
logo apds o seu término.

Formas de Avaliacdo da Aprendizagem

Avaliacdo do tipo Formativa com funcdo de orientar, corrigir, informar sobre a
aprendizagem do participante da acao através de feedbacks.
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Beneficios
Durante este treinamento, o participante desenvolvera as competéncias essenciais:

= Ao gerenciamento de conflitos em seu ambiente profissional, a fim de
assegurar o desenvolvimento das equipes de trabalho mediante a
preponderancia da cooperacédo nas rela¢cdes humanas;

= A participagdo com sucesso em episodios de negociacao.

Apobs o treinamento, o participante sera capaz de:

= Prevenir, detectar, analisar e solucionar conflitos dos mais diversos tipos em
seu ambiente profissional;

= Selecionar a melhor abordagem estratégica e tatica para solucionar conflitos
organizacionais;

= Reconhecer as caracteristicas mais comuns das interagdes entre atores em
divergéncia;

= Planejar e conduzir processos de negociacao que assegurem sucesso no
plano relacional e no plano substantivo.

Pré requisitos

Ter formag&o superior.

Material Didatico

= Apostila contendo os slides;
= Estudos de caso.
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Conteudo Programatico

UNIDADE | - FUNDAMENTOS DO GERENCIAMENTO DE CONFLITOS
= Caracterizacdo dos conflitos.
= O conflito na evolucao de grupos e equipes.
= Gerenciamento de conflito em equipes de trabalho.
= Gerenciamento de conflito entre equipes de trabalho.

UNIDADE Il - INTERACOES DE ATORES EM DIVERGENCIA
= O comportamento humano.
= A Teoria dos Jogos.
= A Teoria da Decisao.
= A Teoria da Utilidade

UNIDADE Ill - NEGOCIACAO | - ELEMENTOS ESSENCIAIS
= Conceitos fundamentais.
= Formas de conduc¢éo das negociacoes.
= As pessoas e as partes.
= O processo - objetos, instrumentos e dinamicas.
= Distorcoes a evitar.
UNIDADE IV - NEGOCIACAO Il - PREPARACAO, EXECUCAO E CONTROLE
* Fases e estagios.
= A preparacao - planejamento e simulacao.
= A execugéo.
= O Controle

Material desenvolvido para o
treinamento em parceria com 0
GrupoTreinar. E proibida a
copia deste contetdo, no todo ou
em parte, sem autorizacao prévia.

www.grupotreinar.com.br central de atendimento -> atendimento@grupotreinar.com.br


http://www.grupotreinar.com.br/

