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	2 EMENTA: A importância da inovação tecnológica como diferencial competitivo para a pequena e média empresa. Abertura e gerenciamento de novos negócios.


 

	3 OBJETIVO GERAL DA DISCIPLINA: Evidenciar a importância de formalização de empresa, da inovação empresarial e de aspectos destacados no processo de negociação.


 

	4 OBJETIVO(S) ESPECÍFICOS(S) DA DISCIPLINA:

- Estimular o espírito empreendedor, com destaque para a formalização do negócio e seu gerenciamento primário;

- Instigar a capacidade de inovação na atividade empresarial, evidenciando os tipos existentes e os fomentos viabilizados pelo Poder Público às empresas;

- Demonstrar estratégias destacadas que podem ser usadas nos processos de negociação.


 

	5 CONTEÚDO PROGRAMÁTICO: 

Unidade 1: Abertura e Gerenciamento de Novos Negócios

1.1 Porque formalizar o empreendimento vale a pena

1.1.1 Vantagens da Formalização do Negócio

1.1.2 Desvantagens da Informalidade 

1.1.3 Importância em conhecer a formalização de uma empresa

1.2 Etapas De Abertura

1.2.1 Consulta de viabilidade na Prefeitura Municipal

1.2.2 Elaboração e Registro do Contrato Social na Junta Comercial

1.2.3 Obtenção do CNPJ na Receita Federal

1.2.4 Regularização no Corpo de Bombeiros

1.2.5 Alvará de Funcionamento da Prefeitura 

1.2.6 Inscrição no Cadastro de Contribuintes na Secretaria da Fazenda

1.2.7 Licenciamento na Vigilância Sanitária

Unidade 2: Inovação

2.1 O que é inovação.
2.2 Tipos de Inovação

2.3 A competitividade das empresas pelas diversas perspectivas da inovação
2.4 Inovação e o poder público
Unidade 3: Modelos de Negociação

3.1 A negociação enquanto processo de comunicação e de gestão

3.1.1 A Weltanschauung dos participantes

3.1.2 A gestão da negociação sob a perspectiva das 4 funções da administração

3.2 Modelo de negociação da Harvard Law School
3.2.1 Separe as pessoas dos problemas
3.2.2 Concentre-se nos interesses, não nas posições
3.2.3 Invente opções de ganhos mútuos
3.2.4 Insista em critérios objetivos
3.2.5 Melhor alternativa à negociação de um acordo (MAANA)



 

	6 METODOLOGIA DO TRABALHO: 
As aulas serão expositivas com auxílio de vídeo-aulas. Uso do material de apoio (Apostila). Uso do Ambiente Virtual de Ensino-Aprendizagem (AVEA). Discussão e debate de temas relacionados por meio de Fórum de discussão e de chats. Demais atividades complementares e de aprendizagem que visam à discussão e reflexão sobre determinado tema da disciplina.


 

	7 SISTEMA DE AVALIAÇÃO:

- 40% atividades durante a disciplina – Chats, Fóruns e execução de exercícios solicitados.

- 60% prova presencial
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