INSTITUTO SUPERIOR DE ECONOMIA E GESTÃO

MESTRADO EM RECURSOS HUMANOS

NEGOCIAÇÃO E CONFLITO

Programa:

1 – Introdução ao conflito e à negociação. Conflitos: como e porquê. Níveis de conflitualidade e suas expressões. Funções do conflito e suas consequências. Como gerir o conflito. Negociações com e sem conflito. Esferas de actuação. Resoluções e impasses. Ciclos e cadeias de conflito. Suspensões e reatamentos. Custos e vantagens. Vendettas, vinganças e retaliações. Soluções paradoxais e contra-intuitivas. 
2 – Aspectos psicossociológicos I. Percepções, cognições e emoções. Atitudes, crenças valores e normas. Modelos de “framing” e seus efeitos na negociação e no conflito. Lógicas de interesse e de identidade. Estereótipos e enviesamentos cognitivos. Fenómenos de ancoragem e ajustamento. Mitificações e convencimentos. 

3 - Aspectos psicossociológicos II. Modelos de comunicação. Distorções e entraves. Informações sobre alternativas e resultados. Uso estratégico de informação. Rumores, boatos e desinformação. Problemas de sub e sobre informação. Linguagem, verbalizações e não verbalizações. Canais e sua selecção. Papéis e status. Modelos decisionais. 

4 – Aspectos psicossociológicos III. Diferenças individuais e personalidade. Questões de género e ciclos de vida. Capacidades, qualificações e experiências. Estilos e orientações. Locus de controlo. Adaptabilidade e flexibilidade. Questões de sensibilidade e formas apresentação do eu. Diferenças cognitivas e inteligência emocional.

5 – A “barganha” distributiva. Pontos de concordância. Estratégias fundamentais. Pontos de resistência de nós e dos outros. Tácticas negociais sobre impressões e percepções. O custo da interrupção e do fim das negociações. Manipulações de informação. Ofertas e concessões. Modelos de empenhamento. Fecho da negociação.
6 – A negociação integrativa. Necessidades e objectivas. Projecção sobre as acções e intenções do outro. Minimizar diferença e encontrar uma base comum. Busca de soluções. Gerar alternativas. Identificar interesses divergentes e a raiz do problema. Validar o outro.

7 – Planeamento e estratégia negociais. Estratégias e tácticas. Critérios de escolha e modalidades de actuação. Unilateralismo e bilateralismo. Mix negocial. Interesses, limites e alternativas. Analisar e conhecer o outro e suas orientações. Tópicos, protocolos e objectivos. Desenho de etapas. 
8 – Poder, autoridade, controlo e influência. Breves definições. Fontes e recursos de poder. As zonas de incerteza e a sua gestão. Marginais secantes e a posse de competências únicas. Formalidade e informalidade. Carisma e representação. Elementos posicionais e relacionais. Os contextos do poder. Simetrias e assimetrias. Relações simbióticas e verticais. Questões de persuasão.

9 – Actores, agentes, audiências e suas relações. Questões reputacionais e a construção de esquemas de confiança, fé e confiabilidade. Jogos de confiança e contos do vigário. Modelos de justiça, reciprocidade e equidade. Cooperação, solidariedade e competição. As equipas negociais. Questões de número e de representação. Os espectadores e seus papéis. Dilemas negociais. Mandatos e autonomia.

10 – Coligações e multiplicidade de agentes. Das díades à representação múltiplas. Formação de coligações permanentes e episódicas. Alianças e contratos. Formas e modelos de coligação. Das negociações bi e tripartidas às negociações multi agentes. 

11 – Negociações e conflitos em contextos internacionais. Diferenças culturais e institucionais. Prioridade e expectativas. Contextos e elementos situacionais. Escolha de linguagens e valores comuns. Modelos de orientação para a negociação. 

12 – Impasses, stalemates e barreiras. Bloqueios ambientais, contextuais e de agentes. Problemas de agenda. Objectivos demasiado optimistas. Dificuldades de regulação. Questões de mediação e de arbitragem. Formas tensionais e sua gestão. Da escalada à redução conflitual. Regras e procedimentos. Etapas de estabilização e encontro de terreno comum. Ultimatum e ameaça. 

13 – Ética e negociação. Normas de actuação. Virtude, dever e contrato social. O peso das expressões morais e da deontologia. Códigos de conduta. Verdade, revelação e exposição. “Whistle Blowing” vs. ocultação. Omissões e uso estratégico do segredo. Explicações e justificações. “White lies”. 
Bibliografia básica: 
Carvalho J. M., (2004), Negociação, Ed. Sílabo.

Fisher R., Ury W., Patton B., (1994), Getting to yes, Penguin Books.

Jesuino, J.C. (1998), A negociação – Estratégias e Tácticas,  Texto Editora.

Lewicki, Roy J. (2010), Negotiation, Nova Iorque, McGraw Hill. 

Weiss D. (1996), Beyond the Walls of Conflicts. Mutual Gains Negotiating for Unions and Management, Irwin, Chicago.
Zartman W. (dir.) (1977), The negotiation Process. Theories and Applications, Sage, Beverly Hills.
Os alunos deverão ainda consultar as bases de dados PROQUEST, B-ON, JSTOR, de modo a obterem textos relativos a cada ponto da matéria.

Avaliação: 
A classificação em avaliação contínua resultará da discussão de textos e participação das aulas (30%) e realização de um trabalho de investigação que assumirá a forma de um paper científico com o máximo de 12.000 palavras (70%). 
Docente: 
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