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Objetivo Geral

Proporcionar a estrutura de apoio e suporte para identificar a dinámica que envolve o processo de globalização nos 
dias atuais, reconhecendo o papel que deve desempenhar o bom negociador.

Objetivos Específicos

Unidade 1

- Apresentar os fundamentos que norteiam o comércio e as relações negociais no ámbito internacional, em sua íntima 
conjugação com a realidade do mercado brasileiro, com realce às semelhanças e diferenças.
- Identificar as principais formas de pagamentos e créditos que envolvem as operações de negócios no mercado 
internacional.

Unidade 2

- Oferecer a oportunidade de conhecer os diversos blocos econômicos regionais existentes, suas finalidades, seus 
participantes e seus objetivos.
- Dar a conhecer os principais debates levantados na opinião pública que mexem com a política de sustentação destes 
blocos.

Unidade 3

- Dar a conhecer as características do novo mercado mundial, as diferenças culturais e seus impactos.
- Reconhecer a importáncia da cultura como elemento indispensável da negociação.

Conteúdo Programático
UNIDADE 1: As Relações e Características do Comércio Internacional
1.1 Definições de Negociação
1.2 Considerações sobre o Mercado Internacional
1.3 Operações Financeiras e Pagamentos Internacionais
1.3.1 Pagamento antecipado
1.3.2 Remessa sem saque
1.3.3 Cobrança
1.3.4 Carta de Crédito Documentário

UNIDADE 2: BLOCOS ECONÔMICOS E ORGANISMOS REGIONAIS
2.1 Blocos Econômicos: definição, finalidade e características
2.2 Principais Blocos Econômicos
2.2.1 União Européia
2.2.2 Mercosul

UNIDADE 3: NEGOCIAÇÃO INTERNACIONAL
3.1 características do Novo Mercado Mundial
3.2 Atendimento a Clientes Estrangeiros
3.3 A Negociação Internacional como Instrumento de Sucesso Global
3.4 Diferenças Culturais e seus Impactos
3.4.1 Importáncia da Cultura como Elemento da Negociação
3.4.2 O Desenvolvimento da Competência Negocial
3.4.3 O que fazer para ampliar a Competência Negocial?
3.5 Os Seis Problemas Essenciais da Negociação
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Instrumentos e Critérios de Avaliação

Para compor a Média Semestral da disciplina, leva-se em conta o desempenho atingido na avaliação formativa e na 
avaliação somativa, isto é, as notas alcançadas nas diferentes atividades virtuais e na(s) prova(s), da seguinte forma: 
Somatória das notas recebidas nas atividades virtuais, somada à nota da prova, dividido por 2. Caso a disciplina 
possua mais de uma prova, será considerada a média entre as provas.

Média Semestral: Somatória (Atividades Virtuais) + Média (Provas) / 2

Assim, se um aluno tirar 7 nas atividades e tiver 5 na(s) prova(s): MS = 7 + 5 / 2 = 6

Antes do lançamento desta nota final, será divulgada a média de cada aluno, dando a oportunidade de que os alunos 
que não tenham atingido média igual ou superior a 7,0 possam fazer a Recuperação das Atividades Virtuais e/ou a 
Segunda Chamada. Após a Segunda Chamada, será feito o lançamento definitivo da Média Semestral.

Se a Média Semestral for igual ou superior a 4,0 e inferior a 7,0, o aluno ainda poderá fazer o Exame Final. A média 
entre a nota do Exame Final e a Média Semestral deverá ser igual ou superior a 5,0 para considerar o aluno aprovado 
na disciplina.

Assim, se um aluno tirar 6 na Média Semestral e tiver 5 no Exame Final: MF = 6 + 5 / 2 = 5,5 (Aprovado)
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