
 SERVIÇO PÚBLICO FEDERAL 
UNIVERSIDADE DO SUL E SUDESTE DO PARÁ 
INSTITUTO DE CIÊNCIAS SOCIAIS APLICADAS 

CURSO DE ADMINISTRAÇÃO 

DISCIPLINA: 

Negociação e Tomada de Decisão 

CARGA HORÁRIA (h) 
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CARÁTER CODIGO PERÍODO PRÉ-REQUISITOS FACULDADE 
Obrigatória ADM01028 Sexto Não há ADMINISTRAÇÃO 
EMENTA: 

Estudo de tomada de decisões, as técnicas, etapas, fatores que influenciam e determinam resultados e 

processo de tomada de decisões através dos modelos auren uris, masp (metodologia de análise e 

soluções de problemas, e ciclo pdca. O processo de negociação. Mediação no ambiente organizacional. 

Analise das variáveis intervenientes no processo. Aspectos éticos, morais e emocionais envolvidos. O 

processo de tomada de decisão. Atividades voltadas para práticas extensionistas. 
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