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MINI CV DO PROFESSOR ELABORADOR

Jaci Corréa Leite

Professor doutorado em Administracdo Publica pela FEA/USP e mestrado em
Administracdo Publica pela FEA/USP.

Experiéncia profissional como professor titular do Departamento de Informatica e
Métodos Quantitativos da FGV-Eaesp, do qual foi chefe e vice-chefe.
Coordenador do GVnet — Centro de Educacédo a Distancia — de 2000 a 2005.
Participante do Program on Negotiation for Senior Executives (Harvard), do
Negotiation Strategies for Managers (Kellogg Graduate School of Management) e
do Executive Negotiation Workshop (Wharton School of Business), além de outros
programas na University of Texas. Atualmente, dedica-se aos cursos de Pos-
Graduacao e Formacao de Executivos. Desde 1995, coordena, na FGV-Eaesp,
0s programas de capacitacao de executivos em Negociacgao.

OBJETIVOS DA DISCIPLINA

Analisar os componentes, o papel dos atores e as for¢cas que motivam e pressionam as
partes diretamente envolvidas em uma negociagao.

EMENTA DA DISCIPLINA

Trata do processo e das ferramentas de negociacao, visando a sua otimizacédo no
ambiente organizacional.
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PROGRAMA ANALITICO DA DISCIPLINA

Secao 1. Natureza da negociagao
Subsecéo 1.1. Negociacao
Subsecédo 1.2. Caracteristicas da negociacao
Subsecdo 1.3. Aspectos tangiveis das negociacdes
Subsecédo 1.4. Satisfacdo dos envolvidos

Secao 2. Conducéo da negociacéo
Subsecédo 2.1. Modelo conceitual
Subsecédo 2.2. Tipos de dissonancias
Subsecédo 2.3. Alternativas
Subsecéo 2.4. Plateia

Subsecédo 2.5. Agenda oculta
Subsecédo 2.6. Expansao do modelo

Secao 3. Alternativas em negociagao
Subsecédo 3.1. Desenvolvimento de alternativas
Subsecdo 3.2. Complexidade do processo decisorio

Secdo 4. Método de Harvard

Subsecdo 4.1. Um método de negociacao
Subsecédo 4.2. Pessoas

Subsecédo 4.3. Interesses

Subsecédo 4.4. Opcobes

Subsecéo 4.5. Critérios
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