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OBIECTIVOS

e  Aquisiglio, identificaglio e capacidade de integrar os principais conceitos, teorias e abordagens da disciplina de
Gestiio de Conflitos e Negociagao.

e Aquisigio da capacidade reflexiva, relativa aos contetidos tedricos da disciplina de Gestdo de Conflitos e
Negociagfo.

e  Compreensio da logica subjacente as metodologias de investigagdio utilizadas no dominio da Gestdo de Conflitos e
Negociagdo, como objecto de estudo.

e Compreensio da importincia da disciplina de Gestdo de Conflitos e Negociagdo, nas relagdes interpessoais,
relagdes laborais e no auto-conhecimento.

PrROGRAMA PREVISTO
1- O Contflito.



1.1- Perspectiva contemporinea do conflito.
1.2- Natureza dos conflitos.

1.3- O conflito funcional.

1.4- O conflito disfuncional.

1.5- Estadios do conflito.

2- Causas do Conflito Inter-grupal.

2.1- Caracteristicas dos grupos

2.2- Eficacia grupal.

2.3- Diferengas preceptivas.

4. Modelo de resolugiio de conflitos.

4.1- Intengdes estratégicas.

4.2- Intengdes tacticas.

5. Competéncias e técnicas para a resolugio de conflitos.
5.1- Competéncias para uma comunicagio eficaz.
5.2- A Escuta Activa.

5.3- Mediagiio de conflitos.

5.4- Fases do processo de mediagdo: objectivos e desenvolvimento.

6. A Negociagio

6.1-Negociagiio no contexto organizacional.
6.2- Preparagiio para a Negociagio.

6.3- Etapas da Negociagio.

6.4- Técnicas e métodos para negociadores.
6.5- Praticas e dindmicas de negociagio eficaz.
7. Compreender os conflitos internacionais.
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CRITERIOS DE AVALIACAO

Avaliagdo Continua _ Periodicidade, Investimento cognitivo, Resolugéio de Problemas.

Avaliagdo Periodica _ Trabalhos priticos e avaliagio dos médulos de formagdo em sala de aula.

Avaliagdo Final Média ponderada da nota da frequéncia, trabalhos em sala de aula ¢ do médulo de formagdo.

OBSERVACOES

1.Dispensari de exame, o aluno que obtiver nota igual ou superior a 10 valores no trabalho e na frequéncia.

2. Os trabalhos de grupo siio obrigatérios, sendo 0s grupos constituidos por um maximo de 5 alunos.

3. Os alunos deveriio apresentar_obrigatoriamente, o médulo de formaglio em contexto de sala de aula, sendo o dia da apresentagiio marcado
previamente com a docente.

4. A apresentagio do médulo de formagdo deverd seguir uma determinada estrutura definida pela docente. Os alunos terfio acesso prévio a
documentagio que servird de apoio ao desenvolvimento estrutural deste trabalho.

5. Os trabalhos de grupo sdo entregues ao docente no dia da fr cia.

6. Os alunos deveriio entregar um exemplar do trabalho em papel (que depois de corrigido serd entregue aos alunos no hordrio atendimento,
a marcar no dia da frequéncia) e um exemplar do trabalho em suporte informético, devidamente protegido pelos instrumentos de seguranga
informética.

7.A data de entrega dos trabalhos é iinica para todos os alunos, nio existindo a possibilidade de adiamento.

HORARIO DE ORIENTAGCAO TUTORIAL
Dia 5° - Feira Horario:15-17. H Local: Gabinete de G.R.H
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