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1. IDENTIFICAGAO

Curso: Relacbes Internacionais Periodo Letivo: 2023/1
Disciplina: CNM7253 Negociag&o Internacional Carga Horaria: 60 h/a
Tipo: Obrigatoria Fase: 42 Fase
Horério e Local: 32 e 62 16:20-18:00 | CSE113 Prerequisitos: Nao ha
Professor: Klaus Guimardes Dalgaard Horério de atendimento: 62 15h-16h
E-mail: klaus.dalgaard@ufsc.br Sala de atendimento: D206
2. EMENTA

Aspectos gerais dos conflitos internacionais. Fontes das normas relativas as solu¢des pacificas
de conflitos entre Estados. Formas extrajudiciérias e judiciarias. A negociagdo diplomética:
procedimentos, conducéo, intervencéo de terceiros, formagéo de grupos (institucionalizados ou
néo), solucdes negociadas. Bons Oficios e Media¢édo. Procedimentos. Solugdes e sua
execucdo. O papel do Secretario Geral da ONU e da OEA. A Conciliagdo 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
questdo da executoriedade do laudo arbitral.

3. OBJETIVOS

Propiciar aos estudantes conhecimentos elementares sobre conceitos, elementos, marcos
interpretativos, modalidades, atores e préatica das negocia¢des, com énfase nas negociactes
internacionais e em suas particularidades.

4. CONTEUDO PROGRAMATICO

Unidade I: Introducéo

Conceitos, elementos e marcos interpretativos
Modalidades e elementos

Abordagens para solu¢éo de disputas
Particularidades das negocia¢@es internacionais
Unidade II: Negociac¢fes internacionais
Solugédo pacifica de controversas

Negociacdes internacionais e politica doméstica
Negociac¢des Norte-Sul

Unidade IlI: Prética da negociagéo

Técnicas e métodos

Construindo e praticando jogos de negociacao internacional

5. METODOLOGIA
Aulas expositivas do professor, apresentacfes/simula¢cdes dos alunos.

6. AVALIACAO
Provaindividual (40%) — sobre todo o contetudo da disciplina ministrado até a prova.
Simulagédo em grupo (60%): as instru¢8es da simulacao serdo distribuidas na sala de aula.

Simulacdo em grupo (30%) — sobre um estudo de caso de negociacdes internacionais.
Relatério escrito (30%) — um relatério por grupo (a ser entregue no dia da simulagéo).
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7. CRONOGRAMA*

Data Topico da Aula

327 margo Introducao a disciplina

62 10 marco | O que é negociacao? (Ler: Iklé)

3214 mar¢o | O problema da cooperacao (Ler: Axelrod, Parte 1)

62 17 marco | 3 abordagens para a resolucao de conflitos (Ler: Ury, Brett & Goldberg)

3221 margo | Solucdo pacifica de controvérsias (Ler: United Nations, Parte Il, A-E, p. 9-54)

62 24 marco | Possivel Ponto Facultativo (Dia N&o Letivo 23/03: Aniversario de Floripa)

3228 mar¢o | Solucdo pacifica de controvérsias (Ler: United Nations, Parte Il, F-H, p. 55-97)

62 31 marco | Negociacdes internacionais e politica doméstica (Ler: Putnam)

32 4 abril Negociacdes internacionais e politica doméstica (Ler: Oliveira & Moreno)

62 7 abril NAO HAVERA AULA (Feriado: Sexta-Feira Santa)

3211 abril Negociacdes Norte-Sul (Ler: Zartman)

62 14 abril Negociando com outras culturas (Ler: Faure)

3218 abril Técnicas e métodos de negociacao (Ler: Fisher & Ury, Cap. 1-2)

62 21 abril NAO HAVERA AULA (Feriado: Tiradentes)

32 25 abril Técnicas e métodos de negociacdo (Ler: Fisher & Ury, Cap. 3-5)

62 28 abril Técnicas e métodos de negociagéo (Ler: Fisher & Ury, Cap. 6-8)

322 maio Técnicas e métodos de negociagdo (Ler: Fisher & Ury, Parte V)

62 5 maio Estudo de caso: Acordo Brasil-Uruguai sobre poluicao da termelétrica de
Candiota-RS (Ler: Rétulo)

329 maio Revisdo para a prova

62 12 maio PROVA

3216 maio Correcao da prova e definicdo dos temas, integrantes e datas das simulacdes

62 19 maio Atividade Online: Assistir “Borgen”, Temp. 2, Ep. 7

3223 maio Atividade Online: Assistir “Borgen”, Temp. 2, Ep. 8

62 26 maio Discussao sobre a série “Borgen” e a aplicagdo de conceitos de Negociagao

3230 maio Simulacéo Grupo 1

62 2 junho Simulacéo Grupo 2

326 junho Simulacdo Grupo 3

62 9 junho NAO HAVERA AULA (Dia N&o Letivo)

3213 junho | Simulacdo Grupo 4

62 16 junho | Simulacdo Grupo 5

3220 junho | Simulagdo Grupo 6

62 23 junho | Simulacdo Grupo 7

3227 junho | Simulagdo Grupo 8

62 30 junho | Feedback das apresentacdes em sala de aula. Publicacdo das notas.

*OBS: as datas das aulas estdo sujeitas a mudancas!
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