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Seminario em Estratégia, Marketing e Inovagéo: Lideranga e Inteligéncia Estratégica: uma abordagem pela
Neurociéncia

cODIGO CREDITOS | CARGA HORARIA HORARIO DIA DA SEMANA

CAD 979 02 30 horas/aula 14:30 as 18:15 Terca-feira

AUTORIZA OFERTA DE MATRICULA NA MODALIDADE DISCIPLINA ISOLADA?

(x) Sim ( ) Nao

VAGAS

15 vagas

AUTORIZA OFERTA DE MATRICULA DE GRADUANDO NA MODALIDADE DISCIPLINA ELETIVA?

( )Sim ( )Nao

VAGAS

A DISCIPLINA E MINISTRADA EM IDIOMA ESTRANGEIRO: CASO SIM, QUAL IDIOMA?

(x) Nao ( ) Sim Qual:

EMENTA

Taxonomias cognitivas que afetam a tomada de decisdo; Fungdes executivas do cérebro na tomada de deciséo;
modelagem de problemas complexos nos sistemas T1 e T2; Inteligéncias multiplas Intrapessoal e inter pessoal;
Equipes de alto desempenho; Horménios que modelam emogdes e efeitos nos processos decisérios; Areas
cerebrais que modelam agdes de risco — recompensas, fuga x luta. MindSet fixo e de Crescimento. Neurociéncia
como ferramenta de lideranca.

PROGRAMA
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TEXTOS E DOCUMENTOS DISPONIVEIS NA WEB

SISTEMA DE AVALIAGAO

Participagdo e Seminarios: 30pts
Resenhas: 30 pts
Trabalho final: 40pts
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