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1 IDENTIFICAÇÃO:

Curso: RELAÇÕES INTERNACIONAIS Período Letivo: 2021-2

Disciplina: NEGOCIAÇÃO INTERNACIONAL (CNM 7253)
Horário: ter e sex 16h20-18h

Carga horária: 60 h/a
Pré-requisito: não há

Professor: Iara Costa Leite
Titulação: Doutora em Ciência Política
E-mail: iaracleite@hotmail.com

Horário de atendimento aos 
alunos: segunda, 11h-12h

2 EMENTA: 

Aspectos gerais dos conflitos internacionais. Fontes das normas relativas às soluções pacíficas de conflitos
entre Estados.  Formas extrajudiciárias e judiciárias.  A negociação diplomática: procedimentos,  condução,
intervenção de terceiros, formação de grupos (institucionalizados ou não), soluções negociadas. Bons Ofícios
e Mediação. Procedimentos. Soluções e sua execução. O papel do Secretário Geral da ONU e da OEA. A
conciliação internacional: regras, procedimentos, tipicidades. A arbitragem internacional entre Estados: "ad
hoc" e institucionalizada. Fases dos procedimentos. Natureza do laudo arbitral. A fase pós-arbitral: a questão
da executoriedade do laudo arbitral.

3 OBJETIVO: 

Propiciar aos estudantes conhecimentos elementares sobre conceitos, elementos, marcos interpretativos,
modalidades,  atores  e  prática  das  negociações,  com  ênfase  nas  negociações  internacionais  e  em  suas
particularidades.

4 CONTEÚDO:

Unidade I: Introdução
Conceitos, elementos e marcos interpretativos
Abordagens para solução de disputas
Particularidades das negociações internacionais

Unidade II: Negociações internacionais
Negociações internacionais e política doméstica
Negociações Norte-Sul

Unidade III: Prática da negociação
Simulações
Atividades de extensão
Produção de conteúdo
O elemento cultural nas negociações internacionais

5 METODOLOGIA:

Aulas expositivas realizadas  pelo meet (link  permanente:  https://meet.google.com/qfw-jmoq-xaw) com a
interação dos alunos e atividades assíncronas.

Recursos Instrucionais
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Powerpoint (telas serão disponibilizadas para os alunos após a aula)
Vídeos e filmes.
Estudos de casos

6 AVALIAÇÃO:

(1) Atividade introdutória baseada em filme ou série (2,0) – guia enviado pelo moodle
(2) Atividades baseadas na leitura da bibliografia básica (3,0) – guia enviado pelo moodle
(3) Atividade prática (atividade de extensão ou simulação ou produção de conteúdo) (5,0) – guia(s) enviados
pelo moodle e/ou detalhes a serem combinados grupo a grupo
(4) Sobre a prova de recuperação: cada aluno receberá uma prova e terá 24h para responder. 
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CRONOGRAMA

Data Conteúdo/Atividades

26/10* Apresentação dos alunos e do Plano de Ensino

29/10* Aula introdutória e apresentação detalhada da Atividade 1 

02/11 NÃO HAVERÁ AULA (FERIADO)

05/11 Desenvolvimento da Atividade 1 (Unidade I) e reuniões com grupos 

09/11 Desenvolvimento da Atividade 1 (Unidade I) e reuniões com grupos 

12/11** Entrega da Atividade 1 (Unidade I) e reuniões com grupos  

16/11* Apresentação detalhada da Atividade 2 e da Atividade 3

19/11**
Prazo para a definição dos grupos, temas e cronogramas referentes à Atividade 3 e reuniões com 
grupos

23/11** Entrega da 1a atividade baseada em leitura (Iklé) e reuniões com grupos

26/11* Discussão Iklé (Unidade I)

30/11** Entrega da 2a atividade baseada em leitura (Axelrod) e reuniões com grupos 

03/12* Discussão Axelrod (Unidade I)

07/12** Entrega da 3a atividade baseada em leitura (Ury, Brett e Goldberg) e reuniões com grupos

10/12* Discussão Ury, Brett e Goldberg (Unidade I)

14/12** Entrega da 4a atividade baseada em leitura (Fischer e Ury) e reuniões com grupos

17/12* Discussão Fisher e Ury (Unidade I)

19/12-03/01 - RECESSO

01/02** Entrega da 5a atividade baseada em leitura (Putnam) e reuniões com grupos 

04/02* Discussão Putnam (Unidade II)

08/02** Entrega da 6a atividade baseada em leitura (Zartman) e reuniões com grupos

11/02* Discussão Zartman (Unidade II)

15/02* O elemento cultural nas negociações internacionais (Unidade III)

18/02 Reuniões com grupos e/ou apresentações

22/02 Reuniões com grupos e/ou apresentações

25/02 Reuniões com grupos e/ou apresentações

01/03 NÃO HAVERÁ AULA (FERIADO)

04/03** Entrega da primeira versão do produto final das atividades práticas

08/03 Revisão do produto final das atividades práticas e reuniões com grupos

11/03 Revisão do produto final das atividades práticas e reuniões com grupos

15/03 Revisão do produto final das atividades práticas e reuniões com grupos

18/03** Entrega do produto final das atividades práticas pelos grupos

22/03** Entrega das avaliações (2ª chamada)

25/03** Entrega das avaliações (recuperação)

* AULAS SÍNCRONAS
** ENTREGAS DE ATIVIDADES, PELOS ALUNOS, QUE ENVOLVAM ATRIBUIÇÃO DE NOTA, CONFORME OS 
PESOS ESTABELECIDOS NA SEÇÃO 6 DESTE PLANO DE ENSINO. 
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