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PRGO0014 — objetivos

O curso combina elementos tedricos e conceituais utilizados no
campo das negociacOes e tarefas praticas (exercicios,
guestionarios e simulacbes) que servem para o treinamento de
alunos que queiram atuar tanto no setor privado, quanto no setor
publico. Espera-se que, por meio da apresentacao dos principais
iInstrumentos, abordagens, metodos e técnicas, 0s participantes
aprimorem habilidades necessarias para atuar em processos de

negociacoes e tomada de decisoes.




PRG0014 — temas

Elementos conceituais de um processo de negociacao

Como caracterizar um processo de negociacao/negociacao internacional
Principais elementos de uma barganha

Método e técnicas de barganha

A influéncia da cultura nos processos de negociacoes

Modelo Harvard de Negociacdes (The Program on Negotiation — PON)

Jogos de Dois Niveis (J2N)

Mediacao e resolucéo de conflitos
Teoria de coalizoes e negociacbes multilaterais
Modelos de decisao em situacoes de incerteza




Manual de Referéncia

Amaéncio Jorge de Oliveira

Partes:
TR . Conceitos e técnicas
ll. Casos
lll. Glossario (Quali/Quanti).

Capitulos: 1, 2, 3, 4, 6, e 8).
Utilidade Esperada *
Natureza do objeto *

J2N *

Perfil dos negociadores *
Género

Modelos e (técnicas?).
Decisao em situacéo de incerteza.
Culturas diferentes *
Estudo experimental.

10 Caso 1 (Hidroelétrica).
11.Caso 2 (Setor aéreo).
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Treinamento & Pesquisa em NI

Caeni-USP

Centro de Estudos das Negociacdes Internacionais

Nucleo de apoio a pesquisa em negociacdes internacionais —
pesquisa, publicacdes, cursos de extensao

WwWww.caeni.com.br

Innovation and Science Diplomacy School (InnScid SP):
https://2020.innscidsp.com/

Ref.: Oliveira, Amancio e Onuki, Janina. A contribuicdo da diplomacia
cientifica em tempos de pandemia. Jornal da USP, 06/07/2020.

https://jornal.usp.br/artigos/a-contribuicao-da-diplomacia-cientifica-em-
tempos-de-pandemia/




Programa PON/Harvard

PON — The Program on Negotiation
Harvard Law School

Programa de pesquisa sobre negociacoes
Internacionais da Universidade de Harvard.
Criado em 1979 tem como quatro areas de
destaque: teorias de NI, treinamento, técnicas de
negociacoes e publicacoes.

http://www.pon.harvard.edu




Negociacoes Internacionais

PIN — The Processes of International Negotiation

IIASA (International Institute for Applied Systems Analysis),
Austria.

Newsletter PIN Points (Sintese dos estudos).

http://www.pin-negotiation.org
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Referéncia sobre modelos

Roger Fisher

Willian Ury Steven Brams
Bruce Patton Willian Ury Alan Taylor
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Método

Enfase:
habilidades individuais

Metodo:
analise «—— pratica




Relevancia

= |ntroducao/conjunto

= |nternacional/complexidade
= Técnicas especificas

= Vocabulario

= Custo de transacao




Sete elementos

Objeto
Negociadores
Interesses
Regras
Conjuntura
Estrutura
Estrategias




