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FICHA CURRICULAR

DESCRIGAO

A disciplina “COMUNICACAO E NEGOCIACAQ” é uma disciplina semestral.
E criada para reforcar as competéncias comunicacionais dos alunos, com base
no treino de competéncias na analise das situacdes sociais e na aplicacado de
estratégias de comunicagao eficiente, gestdo de conflitos e estratégias de

negociagao.

TEMATICAS PROGRAMATICAS

COMUNICACAO:

A evolucado do modelo de comunicagao

O modelo da comunicagao nao-violenta

A comunicagao em grupos e equipas

A evolugédo do estudo cientifico da comunicagao
Comunicacao, persuasao e influéncia social

Comunicacao e desinformagao

NEGOCIACAO:

Negociagado enquanto processo

Principios fundamentais de negociagao

Conflitos e gestédo de conflitos na negociagéo

Preparacgao e escolha de estratégias de negociagéo;

Os cinco tipos de estratégias de negociagao e sua aplicagao pratica
Negociagdo como um processo: planeamento, negociagéo
Negociagdo como um processo: negociacao e fechamento



RESULTADOS DA APRENDIZAGEM

¢ |dentificar os aspetos chave da comunicagao interpessoal

¢ Identificar diferentes estilos de comunicagao e de escuta

e Conhecer e aplicar boas praticas para uma comunicagao oral eficiente

e Conhecer e aplicar boas praticas para uma comunicacéao oral
eficiente de conteudos complexo (comunicagéo de ciéncia)

e |dentificar barreiras e desafios da comunicagdao em grupos e
organizagoes.

e |dentificar barreiras para uma comunicagao eficiente, como erros de
percecao e esteredtipos

e |dentificar campanhas de desinformagéo e mitificar seus efeitos

e Analisar as diferentes etapas de evolucio de conflitos

e |dentificar e aplicar estratégias de resolugéo de conflitos adequadas

e Analisar as diferentes etapas de um processo de negociagéo

e |dentificar e aplicar estratégias de negociagao

METODOS DE ENSINO

A disciplina é organizada em modulos tematicos. O método de ensino
privilegiado € o método participativo e integrativo, aplicado de forma a apoiar os
alunos no desenvolvimento de um sentido critico na analise de situagdes sociais
e na aplicacdo de estratégias de comunicagdo e negociagao eficiente. A
introdugéo de novos topicos e de conceitos tedricos € realizada com recurso ao
meétodo expositivo, com tarefas de elaboragédo conjunta (reflexdes conduzidas

em aula).



METODO DE AVALIAGAO

A nota final da avaliagdo continua* é ponderada em fungéo dos seguintes

momentos de avaliagao:

Participacéo nas atividades das aulas: 25%
Trabalho de grupo com apresentagao oral: 45%

Apresentacgao individual com guido: 35%

NOTA: No final do semestre sera disponibilizado um exame de época normal

para os alunos que nao fizerem a avaliacdo continua.

*Os alunos elegiveis para a avaliagdo continua deverao frequentar, no minimo,
18 do total de 24 aulas.
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Toda a bibliografia — livros, capitulos e/ou artigos — sera disponibilizada em

formato PDF na plataforma Teams.



