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Programa de Aperfeicoamento em Gestéo de Politicas de Protecéo e
Desenvolvimento Social — 2018

Curso: Técnicas de Negociacédo no Setor Publico

Professores: Amancio Jorge Silva Nunes de Oliveira
Rafael Nunes Magalhaes

Periodo: 15 e 16 de outubro — das 08h30 as 18h

17 de outubro — das 08h30 as 12h30

Carga Horaria:  30h, sendo 20h presenciais e 10h ndo presenciais.

Objetivo/ Competéncia:

Ao final do curso, o participante serd capaz de construir decisdes compartilhadas e consensos
sobre as estratégias das politicas publicas, por meio do uso de técnicas de negociacéo.

Ementa:

Introducdo — a negociacdo no setor publico. Negociacdo — conceitos, cenarios, perfil,
comportamento e estilo dos negociadores. Valores e comportamento na negociacdo. Mediacao e
resolucdo de conflitos. Técnicas de barganha (formal e informal) e de lideranca. Dindmica da
negociacdo — planejamento, objetivos, etapas. Simulacdo de processos de negociacao.

Metodologia de Ensino:

As atividades presenciais serdo desenvolvidas através de exposicOes dialogadas e discussdao de
casos concretos e textos cuja leitura sera indicada. A parte ndo presencial serd reservada ao
aprofundamento do estudo e a reflexdo sobre um tema que devera resultar em um ensaio escrito
como instrumento de avaliacdo. Os exercicios simulados serdo avaliados e comentados apds o
encerramento e também servirdo de instrumento de avaliac&o.

Avaliacdo da Aprendizagem:

Exercicios simulados de negociacao (em sala) (40% da nota) e ensaio escrito sobre um tema a ser
escolhido pelo aluno (60% da nota).

PLANO DE AULA

15 de outubro — segunda-feira

I. Elementos de um processo de negociacao

Ementa: Apresentacdo dos principais elementos e fases de um processo de
8h30 as 12h30 | negociacdo: objeto, contexto, estrutura, atores, estratégias e resultados.
Dinamica: simulacéo de negociagéo

Intervalo: 10h30 as 10h45

12h30 as 14h Almoco
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Il. PON e Principais técnicas de barganha

Ementa: Apresentacdo das técnicas e taticas mais utilizadas em processos
de negociagdes. Modelos de estrutura de equipes negociadoras e
14h as 18h instrumentos de solucdes de impasses.

Anadlise dos resultados e exercicios de consolidacao.

Intervalo: 16h as 16h15

16 de outubro — terca-feira

I11. Lideranca e coalizdes

Ementa: O processo de preparacdo da negociacdo, coordenacdo de
posicdes e interesses. Tipos de lideranca e estratégias para formacéo e
8h30 as 12h30  manutencdo de coalizdes.

Dinamica: simulacdo de negociagéao

Intervalo: 10h30 as 10h45

12h30 as 14h Almoco

IV. A influéncia da cultura nas negociagdes

Ementa:

Estudo de como as diferencas culturais influenciam no comportamento de
um negociador. Técnicas de como transformar estes elementos em
facilitadores em negociacao conflituosa.

Dinamica: simulacdo de negociagéao

Intervalo: 16h as 16h15

14h as 18h

17 de outubro — quarta-feira

Comentarios finais das simulacGes de negociagao
8h30 as 12h30  AVALIACAO FINAL

Bibliografia Basica (em Portugués):

OLIVEIRA, Amancio & ONUKI, Janina (2015). Manual de Negocia¢des Internacionais. Sao
Paulo: Global South Press.

CHASEK, Pamela (2000). “O conhecimento nas negociagdes internacionais: um fator de
capacitacao do Estado”. Paper apresentado na 41°. Congresso da ISA. Mimeo.

DUZERT, Yann (org.) (2007). Manual de Negociacdes Complexas. FGV.
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SANER, Raymond. O negociador experiente. Estratégias, taticas, motivagdo, comportamento,
lideranca. Sao Paulo: Editora Senac, 2005.

ZARTMAN, William. “The political analysis of negotiation: how who gets what and when”.
World Politics, vol. 26, n° 3, April 1974.

ZARTMAN, William. “What I want to know about negotiations”. International Negotiation, 7:5-
15, 2002.

Curriculo - professores:

-

f\ Amancio Jorge Silva Nunes de Oliveira — Doutor em Ciéncia Politica pela
m Universidade de S&o Paulo, Especialista na area de Pesquisa pelo Woodrow
e Wilson Center, Estados Unidos. E coordenador cientifico do Centro de
A = Estudos das NegociacOes Internacionais (Caeni), professor titular e vice-

‘ diretor do Instituto de Relagdes Internacionais da USP. E responsavel pelas
disciplinas: Anélise de Politica Externa e Negociacfes Internacionais. Foi
secretario executivo da Associacdo Brasileira de Ciéncia Politica de 2009 a
2012.

Rafael Magalh&es — Doutor e Mestre em Ciéncia Politica pela Universidade de
Sdo Paulo. Desde 2011 é pesquisador do Centro de Estudos das Negociacdes
Internacionais (CAENI). Foi pesquisador no Instituto de Pesquisa Econémica
Aplicada — IPEA, no Consorcio de InformacBes Sociais e no Ibope — Pesquisa de
Midia.




