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& Material A negociacao utiliza estratégias para conseguir conquistar os resultados desejados. Uma mesa

Complementar de negociacdo, que apresenta dois opositores, que consideram o lado oposto como rival e

(AlunoMaterial.aspx) ¢ 1. querem levar vantagens, mesmo que o outro lado saia perdendo, nao existe flexibilidade e os
recursos disponiveis para a negociacao sdo limitados, criando animosidades, pode ser

B Meus Créditos denominada de:

(MeusCreditos.aspx) Negociacdao de barganha

1 Meus Cursos

(AlunoCursos.aspx) Barganha apenas

& Meus Dados Barganha distributiva

(MeusDados.aspx)

Barganha integrativa
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€ Meus TCCs

Estratégias sempre devem ser bem definidas e utilizadas cuidadosamente num processo
(MeusTccs.aspx)

solucionador de conflitos. Quando se realiza uma negociacdo, se estao desenvolvendo

v 2 - , - . - . .
222 Minhas Notas questdes estratégicas que sao a maior preocupacao dos negociadores. Qual a alternativa que
- representa as quatro estratégias de negociacido?
(AlunoNotas.aspx) P g & 8 S
Debates, controle emocional, objetivos alcangados, relacionamento positivo.
X Mural de Recados
(Mural.aspx) Conflito, descontrole, metas bem estabelecidas, inter-relacionamento.
(¢ Provas / Atividades N , , Yo
Gestdo, debate, ganho de causa, relacionamento negativo. 2

(MinhasAtividades.aspx)

= Solicitagées Autoritarismo, enfrentamento, entretenimento e autocontrole,

(Taxas.aspx)

& Videos (Video.aspx) v 3 Quais das alternativas a seguir ndo correspondem a uma das etapas do processo de
" negociagao?

6,5 mil pessoas curtiram isso. Cadastre-se
para ver do que seus amigos gostar. Preparacao.

Infcio.
Contrato.

Fechamento e implementacao.

¢ 4. Quaissdo ostrés fatores que precisam ser determinados no processo de barganha?

Objetivo, alvo e meta satisfatoria.
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Ponto de partida, meta e ponto de desisténcia.
Controle emocional, psicoldgico e racional.

Competicdo, colaboracao e concessao.

Sobre a linha do trade-off é preciso ter alguns direcionamentos para se alcancar objetivos

maiores, sobre isso, leia com atenc¢do as assertivas abaixo: wa
|- PONTO DE PARTIDA: € a primeira oferta que serd feita a

outra parte. Independe do valor de mercado, da percepcdo da outra parte tem a

oferecer e do grau de importancia que se dd para essa negociacdo.

II- META: é o lugar que se espera que o acordo chegue.

Il - PONTO DE DESISTENCIA: é onde a negociacéio passou a ser
desvantajosa para alguém e, caso o outro ndo abra méo no negocio, a melhor
coisa a ser feita é desistir.

Apenas a alternativa |
As alternativas Il e Il
As alternativas |, Il e lll

As alternativas | el
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Assinale a alternativa que completa corretamente 0s espacos do trecho abaixo que trazem
seu texto o conceito de conflito para Hampton(1991)
O conflito pode surgir da experiéncia de de uma ou ambas as partes, de sua
de atingir uma ou mais . A seguir, a parte interpreta a situacao,
v 6. projetando suas consequéncias, passando a comporta-se a luz da situacdo

A outra parte envolvida reage a este comportamento, com base em suas proprias percepcdes
e conceituacdes da situacdo, que podem ser daquelasimaginadas pela outra parte.

Frustracdo, incapacidade, metas, frustracdes, real, igual. wﬂ
Frustracdo, capacidade, metas, frustracdo, imaginada, diferentes.
Frustracdo, capacidade, metas, vitoriosa, real, igual.

Frustracdo, incapacidade, metas, frustrada, imaginada, diferentes.

Qual a alternativa que representa o porqué encarar uma negociacdo cComo um jogo para
alcancar o resultado esperado?

Todo jogo tem jogadores e todo jogo tem regras;
Um ganha todos perdem;
Ndo tem ganhadores;

Todos ganham.
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Uma boa negociacao deve seguir passos importantes durante seu planejamento e execucao.

v . ) .
Assinale a alternativa que representa quais sdo esses passos.

Separar problemas e pessoas, interesses e posicoes e definir metas;

Separar as pessoas do problema, concentrar-se nos interesses e Nnao nas posicoes, buscar
alternativas para beneficio mUtuo e encontrar critérios para alcancar os objetivos;

Separar as pessoas do problema, concentrar-se nas posicdes e hierarquia, buscar alternativas para
beneficio da gestao no momento;

Definir regras, separar problemas e pessoas dos interesses e posicdes e definir metas claras e i
atingiveis;

A negociacdo em equipe apresenta uma série de particularidades que podem dificultar o
¢ 9. processo de gestao de conflitos. Qual a alternativa que enumera algumas particularidades
dessa modalidade de negociacao?

Facilidade na transmissdo da mensagem e eficiéncia operacional das decisoes;

Agilidade na tomada de decisdo e influencia massificada;

Conversacodes paralelas, pontos de vista distintos, maior numero de participantes e definicdo de
guem ird conduzir as decisdes no grupo;

Organizacdo empresarial e distribuicao de funcoes.

¢ 10. Sobre CONFLITO INTERNO é correto afirmar:

O individuo entra em conflito com os seus proprios valores, ideias e opinides, encontrando-se
estado de tensdo psicoldgica.
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O individuo entra em conflito com os valores da empresa na qual trabalha, encontrando-se em um
estado de tensdo psicoldgica.

O individuo entra em conflito com os seus pares, diante da diversidade de valores e opinides,
encontrando-se em um estado de tensao psicologica.

O individuo entra em conflito com seu ambiente familiar, diante de problemas de cunho psicoldgico
e espiritual, encontrando-se em um estado de tensdo psicoldgica.
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