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1. IDENTIFICAGAO

Curso: Relagdes Internacionais Periodo Letivo: 2022/1
Disciplina: CNM7253 Negociagao Internacional Carga Horaria: 60 h/a
Horéario e Local: 3% e 62 16:20-18:00 | CSE113 Prerequisitos: Nao ha
Professor: Klaus Guimaraes Dalgaard Horario de atendimento: 42 16h-17h
E-mail: klaus.dalgaard@ufsc.br Sala de atendimento: ?7?7?
2. EMENTA

Aspectos gerais dos conflitos internacionais. Fontes das normas relativas as solugdes pacificas
de conflitos entre Estados. Formas extrajudiciarias e judiciarias. A negociacao diplomatica:
procedimentos, conducgao, intervengéo de terceiros, formagao de grupos (institucionalizados ou
nao), solu¢des negociadas. Bons Oficios e Mediagdo. Procedimentos. Solugbes e sua
execucao. O papel do Secretario Geral da ONU e da OEA. A Conciliagédo Internacional: regras,
procedimentos, tipicidades. A arbitragem internacional entre Estados: "ad hoc" e
institucionalizada. Fases dos procedimentos. Natureza do laudo arbitral. A fase pés-arbitral: a
questao da executoriedade do laudo arbitral.

3. OBJETIVOS

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

4. CONTEUDO PROGRAMATICO (Provisério)

Unidade I: Introducao

Conceitos, elementos e marcos interpretativos
Modalidades e elementos

Abordagens para solugdo de disputas
Particularidades das negociagdes internacionais
Unidade Il: Negociac¢bes internacionais
Solugao pacifica de controversas

Negociagdes internacionais e politica doméstica
Negocia¢des Norte-Sul

Unidade lll: Pratica da negociagéo

Técnicas e métodos

Construindo e praticando jogos de negociagao internacional

5. METODOLOGIA

Aulas expositivas do professor e seminarios e simulagdes dos alunos
6. AVALIAGAO

Prova individual (30%)

Apresentacdo em grupo (seminario) (30%)
Simulagao em grupo (40%)
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7. CRONOGRAMA (Provisério)

Data Tépico da Aula
3219 abril Introducao a disciplina, distribuicdo de grupos de trabalho, etc.
62 22 abril NAO HAVERA AULA (FERIADO)
32 26 abril Unidade |

62 29 abril Unidade |

32 3 maio Unidade |

62 6 maio Unidade |

32 10 maio Unidade |

62 13 maio Unidade |

32 17 maio Unidade |

62 20 maio Unidade |

32 24 maio Unidade |

62 27 maio Unidade Il

32 31 maio Unidade Il

62 3 junho Unidade |l

327 junho Unidade |l

62 10 junho | Unidade Il

3214 junho | Unidade |l

62 17 junho | Unidade |l

3221 junho | Unidade |l

62 24 junho | Unidade |l

3228 junho | PROVA

62 1 julho Unidade Il

325 julho Unidade Il

62 8 julho Unidade Il
3212 julho Unidade Il

62 15 julho Unidade Il

3219 julho Unidade Il

62 22 julho Unidade Il

32 26 julho Unidade llI

62 29 julho Unidade llI

3?2 agosto | RECUPERACAO
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