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2 EMENTA:

Aspectos gerais dos conflitos internacionais. Fontes das normas relativas as solucoes pacificas de conflitos
entre Estados. Formas extrajudiciarias e judiciarias. A negociacdo diplomatica: procedimentos, conducao,
intervencdo de terceiros, formacio de grupos (institucionalizados ou n3o), solucbes negociadas. Bons Oficios
e Mediacao. Procedimentos. Solucbes e sua execucdo. O papel do Secretario Geral da ONU e da OEA. A
conciliacdo internacional: regras, procedimentos, tipicidades. A arbitragem internacional entre Estados: "ad
hoc" e institucionalizada. Fases dos procedimentos. Natureza do laudo arbitral. A fase pds-arbitral: a questado
da executoriedade do laudo arbitral.

3 OBIJETIVO:

Propiciar aos estudantes conhecimentos elementares sobre conceitos, elementos, marcos interpretativos,
modalidades, atores e pratica das negociacbes, com énfase nas negociacdes internacionais e em suas
particularidades.

4 CONTEUDO:

Unidade I: Introducao

Conceitos, elementos e marcos interpretativos
Abordagens para solucao de disputas
Particularidades das negociacoes internacionais

Unidade II: Negociacoes internacionais
Negociacoes internacionais e politica doméstica
Negociacoes Norte-Sul

Unidade lll: Pratica da negociacao

Simulacoes

Atividades de extensao

Producao de contetdo

O elemento cultural nas negociacdes internacionais

5 METODOLOGIA:
Aulas expositivas realizadas pelo meet (link permanente: https://meet.google.com/afw-jmog-xaw) com a
interacdo dos alunos e atividades assincronas.
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Powerpoint (telas serdo disponibilizadas para os alunos ap6s a aula)
Videos e filmes.
Estudos de casos

6 AVALIACAO:

(1) Atividade introdutoéria baseada em filme ou série (2,0) - guia enviado pelo moodle

(2) Atividades baseadas na leitura da bibliografia basica (3,0) - guia enviado pelo moodle

(3) Atividade pratica (atividade de extensido ou simulacdo ou producio de contetido) (5,0) - guia(s) enviados
pelo moodle e/ou detalhes a serem combinados grupo a grupo

(4) Sobre a prova de recuperacao: cada aluno recebera uma prova e tera 24h para responder.
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CRONOGRAMA

Data Conteudo/Atividades

26/10* | Apresentacao dos alunos e do Plano de Ensino

29/10* | Aulaintrodutodria e apresentacao detalhada da Atividade 1

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

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

12/11** | Entrega da Atividade 1 (Unidade 1) e reuniées com grupos

16/11* | Apresentacio detalhada da Atividade 2 e da Atividade 3

Prazo para a definicdo dos grupos, temas e cronogramas referentes a Atividade 3 e reunides com
grupos

19/11**

23/11** | Entrega da 12 atividade baseada em leitura (Iklé) e reunides com grupos

26/11* | Discussao lklé (Unidade I)

30/11** | Entrega da 22 atividade baseada em leitura (Axelrod) e reunidées com grupos

03/12* | Discussao Axelrod (Unidade 1)

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

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

14/12** | Entrega da 4? atividade baseada em leitura (Fischer e Ury) e reunides com grupos

17/12* Discussao Fisher e Ury (Unidade 1)

01/02** | Entrega da 5° atividade baseada em leitura (Putnam) e reunides com grupos

04/02* Discussao Putnam (Unidade I1)

08/02** | Entrega da 6é? atividade baseada em leitura (Zartman) e reuniées com grupos

11/02* | Discussao Zartman (Unidade 1)

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

18/02 Reunides com grupos e/ou apresentacoes

22/02 Reunides com grupos e/ou apresentacoes

25/02 Reunides com grupos e/ou apresentacoes

04/03** | Entrega da primeira versao do produto final das atividades praticas

08/03 Revisao do produto final das atividades praticas e reunides com grupos

11/03 Revisao do produto final das atividades praticas e reunidées com grupos

15/03 Revisao do produto final das atividades praticas e reunidées com grupos

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

22/03** | Entrega das avaliacoes (2? chamada)

25/03** | Entrega das avaliacdes (recuperacio)

* AULAS SINCRONAS
** ENTREGAS DE ATIVIDADES, PELOS ALUNOS, QUE ENVOLVAM ATRIBUIGAO DE NOTA, CONFORME OS
PESOS ESTABELECIDOS NA SECAO 6 DESTE PLANO DE ENSINO.
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