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OBJETIVOS

Ao final da disciplina, o aluno devera ser capaz de compreender os principais conceitos e abordagens
analiticas presentes na teoria das negociacdes internacionais, bem como os enfoques politicos dos processos

de negociacoes multilaterais.

EMENTA

Planejamento negocial. Gerenciamento estratégico da informacdo. Varidveis de um processo de
negociacdo. Etica na negociacdo. Avaliacdo de riscos e resultados na negociacdo. Negociacdes empresarial,
sindical e internacional. Técnicas de negociacdo de contratos internacionais, tratados, resolucdes de

organizacoes internacionais e projetos internacionais.
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DESCRICAO DO PROGRAMA

Unidade I: Dinamica: das Negociacdes Internacionais.

1.1.Atores: nimero e tipo de atores

1.2.Processos: padroes decisorios

1.3. Fases: pré-negociacoes, negociacdes, acordo e implementacao

1.4. Padroes de estratégias/tipo de barganha

Unidade IlI: Principais Conceitos

2.1. BATNA

2.2.-FOTE (Full, Open, Truthful Exchange)

2.3.Barganhas distributivas/integrativas

2.4.- Natureza da barganha e do objeto

Unidade lll: Poder e Negociagcdes Internacionais

Unidade IV: Etica, Justica e lealdade em Negociacdes Internacionais
Unidade V: Processo Decisério e Lideranca em Processos de Negociacao
Unidade VI: Teoria das Coalizées (formacédo de coalizées)

Unidade VII: Negociacdo do Ponto de Vista do Contexto e Processo

Unidade VIiI: Negociagdo do Ponto de Vista do Conflito: Solucdo de Conflitos
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