DADOS DO COMPONENTE CURRICULAR

Componente Curricular: Economia e mercado (Laboratério-escritério empresarial)

Curso: Técnico em Transacdes Imobiliarias (Subsequente)

Periodo: 2° semestre

Carga Horaria: 50 horas relogio

Docente: Madia Marcela Fernandes Vasconcelos

EMENTA

Nocbes de economia (aspectos econbémicos, politicos, sociais e macroeconomia),
estrutura de mercado, otimizacao e equilibrio, a curva da demanda, curva da oferta, o
equilibrio de mercado e Prego, mercados competitivos, oratéria, negociagao: processo
de negociacdo para compra e venda, perspectiva sistémica e modelo integrado de
negociagao, variaveis basicas da negociacdo, o papel do negociador, relagdes
Interpessoais e a importancia da comunicagdo para a negociagdo, negociacdo e o
processo decisorio, planejamento de negociacao, ética nas negociacdes.

OBJETIVOS DE ENSINO

Geral:

Discutir aspectos econdmicos e de estruturacdo de mercado, da mesma forma que
desenvolver nos alunos a capacidade e as habilidades necessarias para negociagao,
potencializando o desenvolvimento de aspectos propicios para a atuacdo no mercado.
Permitindo que, ao final, o aluno esteja apto a identificar e aplicar os principais elementos
associados a economia € a negociagao.

Especificos:
e Entender o conceito econémicos;
e Desenvolver habilidades de negociagao;
e Obter uma visao geral do processo de desenvolvimento macroeconémico € como
obter vantagem competitiva;
e Desenvolver habilidades de analise de tendéncia de mercado.

CONTEUDO PROGRAMATICO

UNIDADE |

1 Conceitos Introdutérios de Economia
1.1 A Lei da Escassez

1.2 Tradeoffs e Custo de Oportunidade
1.3 Fluxos Econémicos

1.4 O Método de Analise Econtmica
1.5 Otimizagao e equilibrio;

1.6 Curva de demanda, oferta.

1.7 Preco

UNIDADE Il

2. Aspectos da Negociagao

2.1 Oratéria

2.2 Processo de negociagao para compra e venda, perspectiva sistémica e modelo
integrado de negociagao

2.2 Variaveis basicas da negociacdo
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2.3 O papel do negociador, relagdes Interpessoais e a importancia da comunicagao para
a negociagao

2.4 Negociagao e o processo decisorio;

2.5 Planejamento de negociacao,

2.6 Etica nas negociacoes.

METODOLOGIA DE ENSINO

. Aula expositiva e explicativa do conteudo programatico;
. Aplicacao de exercicio de aprendizagem: estudo de caso;
. Orientagbes para o desenvolvimento do exercicio;

. Uso da lousa caso seja necessaria explicagao de algum topico néo previsto na
apresentacado previamente preparada.

AVALIACAO DO PROCESSO DE ENSINO APRENDIZAGEM

Os alunos serao avaliados pela sua participacdo em sala de aula, através da interagcao
com o professor na medida em que os conteudos sao apresentados, bem como através
de exercicios praticos desenvolvidos em sala de aula e fora dela, além de uma avaliagéao
escrita no final da unidade.

RECURSOS DIDATICOS

Computador e projetor de slides (data show);
Mesas e equipamentos para negociagao;
Quadro e complementos (pincel, apagador);
Estudo de Caso.
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