	Semana 
	Data
	Unidade 
	Atividade Individual 
	Atividade de Grupo 

	06 AGO
	REUNIÃO PRESENCIAL

	1
	06/12 AGO
	I
	Módulo 1 - Relações e conflitos interpessoais
	Atividade: Atividade 1

	2
	13/19 AGO
	
	Módulo 2 - Conceito e importância da negociação
	

	3
	20/26 AGO
	
	Módulo 3 - Comunicação e linguagem nas negociações
	

	4
	27/AGO a 02/SET
	
	Módulo 4 - Variáveis básicas do processo de negociação
	

	03 SET
	REUNIÃO PRESENCIAL
                           Manhã: Verificação de Aprendizagem
                           Tarde: Atividades em Grupo

	5
	03/09 SET
	II
	Módulo 1 - Etapas do Processo de Negociação
	Atividade: Atividade 2

	6
	10/16 SET
	
	Módulo 2 - Tipos de negociação
	

	7
	17/23 SET
	
	Módulo 3 - Técnicas de negociação
	

	8
	24/30 SET
	
	Módulo 4 - Erros mais comuns em Negociação
	

	01 OUT
	REUNIÃO PRESENCIAL
                           Manhã: Verificação de Aprendizagem
                           Tarde: Atividades em Grupo

	9
	01/07 OUT
	III
	Módulo 1 - Habilidades essenciais dos negociadores
	Atividade: Atividade 3

	10
	08/14 OUT
	
	Módulo 2 - Estilos de negociação
	

	11
	15/21 OUT
	
	Módulo 3 - O negociador e a cultura
	

	12
	22/28 OUT
	
	Módulo 4 - As negociações em diferentes países
	

	29 OUT
	REUNIÃO PRESENCIAL 
                      Manhã: Verificação de Aprendizagem
                      Tarde: Atividades em Grupo

	13
	29/OUT a 04/NOV
	IV
	Módulo 1 - Competência negocial e processo decisório
	Atividade: Atividade 2

	14
	05/11 NOV
	
	Módulo 2 - Criatividade na negociação
	

	15
	12/18 NOV
	
	Módulo 3 - Ética nas negociações
	

	16
	19/25 NOV
	
	Módulo 4 - Construindo uma política de negociação
	

	26 NOV
	REUNIÃO PRESENCIAL

                      Manhã: Verificação de Aprendizagem
                      Tarde: Atividades em Grupo

	03 DEZ
	REUNIÃO PRESENCIAL

                      Manhã: Verificação de Aprendizagem
                      Tarde: Atividades em Grupo


