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EMENTA

Andlise da aplicagdo de teorias das negociacdes internacionais no ambito das relacbes ndo-
governamentais e/ou privadas e no ambito das relagdes entre governos e entre organizacbes e
organismos; Analise de casos paradigmaticos de negociagdes internacionais em diferentes cenarios.
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OBJETIVOS

Fornecer ao aluno insumos tedricos e técnicos para uma melhor compreensdo em torno das
complexidades e desafios das negociacdes internacionais levadas a cabo pelos mais variados agentes
internacionais;

Compreender a interacdo entre proposicdo tedrica e implementacdo pratica no processo negocial
internacional;

Analisar de forma critica a interacdo entre os mais variados atores e processos de uma negociacao
internacional;

Refletir acerca das transformacg6es globais contemporaneas e o impacto na realidade negocial brasileira.

METODOLOGIA

Apresentacdo expositiva e dialogada, discussdo de textos tedricos e casos paradigmaticos, simulagédo de
realidades negociais (Role-play simulations/MUNS).

CRITERIO DE AVALIACAO

Leitura e discussdo de bibliografia indicada, participacdo nas atividades praticas negociais e avaliacbes
escritas.
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PROGRAMA

Abordagens técnicas e perspectivas tedricas: 0 método posicional e 0 método por principios.

BATNA, ZOPA, preco de reserva. A abordagem racionalista. A abordagem cognitiva. Processos
psicoldgicos e o ambiente negocial. Constrangimentos internos e externos. Sociedade e sistema
internacional. Simetria e assimetria de poder. Soft, hard e smart power. O processo decisorio.

O jogo de dois niveis; Regras, costumes e religido; A questdo de género aplicada a teoria e pratica
negocial; O Brasil e as negociacfes internacionais: casos paradigmaticos. Simulacdo de negociacdes
internacionais: MUNSs e role-play simulations;




