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EMENTA (Unidade Didática) 

 
 Conceitos e elementos básicos de negociação. 

 Processo de negociação 

 Habilidades essenciais do negociador 

 Tipos de negociador e contexto da negociação 

 Comunicação e negociação 

 Motivação para negociação 

 Conflitos na negociação 
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