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Objetivos: 
Fornecer ao aluno insumos teóricos e técnicos para uma melhor compreensão
em torno das complexidades e desafios das negociações internacionais levadas a
cabo pelos mais variados agentes internacionais; 
Compreender a interação entre proposição teórica e implementação prática no
processo negocial internacional; 
Analisar de forma crítica a interação entre os mais variados atores e processos de
uma negociação internacional; 
Refletir acerca das transformações globais contemporâneas e o impacto na
realidade negocial brasileira. 

Programa: 

Abordagens técnicas e perspectivas teóricas: o método posicional e o método por
princípios. 
BATNA, ZOPA, preço de reserva. A abordagem racionalista. A abordagem
cognitiva. Processos psicológicos e o ambiente negocial. Constrangimentos
internos e externos. Sociedade e sistema internacional. Simetria e assimetria de
poder. Soft, hard e smart power. O processo decisório. 

O jogo de dois níveis; Regras, costumes e religião; A questão de gênero aplicada à
teoria e prática negocial; O Brasil e as negociações internacionais: casos
paradigmáticos. Simulação de negociações internacionais: MUNs e role-play
simulations; 



Metodologia: 

Apresentação expositiva e dialogada, discussão de textos teóricos e casos
paradigmáticos, simulação de realidades negociais (Role-play
simulations/MUNs). 

Critério de avaliação: 

Leitura e discussão de bibliografia indicada, participação nas atividades práticas
negociais e avaliações escritas. 
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