
Identificação da Componente 

Componente Curricular: Gestão de Conflitos e Negociação Código: SL4195 

 

Ementa 

Conflito e Negociação. Fontes do conflito. Transições na Conceituação de conflitos. O processo do Conflito. Estratégia 

de negociação. Gestão e mediação de conflito. 

 

Objetivos 

Objetivo Geral: Possibilitar a discussão sobre temas ligados a gestão de conflitos, bem como ministrar conteúdos que 

ao final do semestre os discentes sejam capazes de definir conflito, descrever o processo do conflito e entender sobre 

estratégias de negociação.  

Objetivos Específicos: 

- Abordar a transição da conceituação e da visão de conflito;  

- Identificar os estágios do processo do conflito;  

- Refletir sobre o gerenciamento de conflitos entre grupos; 

- Analisar estratégias de conflito e negociação. 
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