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Programa

Objectivos Gerais

O programa da cadeira centra-se nas teorias da decisdo em ambiente
negocial. Sdo abordados os varios modelos de tomada de decisao,
relacionados com as diversas escolas de pensamento tedrico das RI.
Neste contexto, sdo estudadas as diferentes condigdes ambientais /
contextuais da negociacéo, os processos negociais e o funcionamento
dos aparelhos de tomada de decisdo, bem como as respectivas
estruturas organizacionais e os enquadramentos politicos internos nos
quais decorre a negociagao.

Sao abordados os critérios negociais a partir de logicas contextuais
diferenciadas, bilateral / multilateral, conflito / cooperagéo, em articulagéo
com prioridades politicas, identificacdo de interesses / finalidades,
definicdo de objectivos, planeamento de estratégias e da inerente
adequacao de meios e recursos a concretizagao dos objectivos.

Familiarizar os estudantes com os ambientes relacionais de negociacéo e
tomada de decisdo em politica internacional, bem como com os principios
gerais da tomada de decisdao na perspectiva dos linkages entre politica
interna, politica externa e politica internacional

Objectivos Especificos

Perfil de saida

Familiarizar os estudantes com os modelos de analise decisional, com a
constituicdo e funcionamento dos aparelhos decisionais, e com o
desenvolvimento dos respectivos processos. Desenvolver capacidades
de anadlise, identificacdo, enquadramento e interpretagdo politica
estratégica de factos, atitudes, e comportamentos negociais, em termos
de efeitos e consequéncias, bem como do inerente condicionamento das
reacgOes e respostas.

A aquisicdo e a sedimentagdo de um quadro de referéncias de base
tedrica e técnica permitem o desenvolvimento de capacidades de analise
situacional e decisional que viabilizam as actividades de assessoria




Estabelecimento de Ensino  Universidade Técnica de Lisboa

especializada e de decisao estratégica em ambiente negocial, através da
participagéo directa em aparelhos e sistemas de tomada de decisdo em
ambientes relacionais e situacionais complexos, envolvendo contextos
politicos internacionais, bilaterais e multilaterais.

Competéncias Adquiridas Capacidades de analise e interpretacdo de contextos negociais, de
situagdes conjunturais e estruturais subjacentes aos processos de
racionalizacdo decisional, viabilizando a participagdo em processos
negociais complexos, através da andlise, identificacdo, enquadramento e
interpretacdo politica e estratégica de factos, atitudes, e comportamentos
negociais, em termos de efeitos e consequéncias, bem como do inerente
condicionamento das reacgdes e respostas.

Metodologia Transmissdo de conhecimentos e aplicagcdo dos mesmos a situagdes
concretas, através de estudos de caso. Simulagdo de situagbes e
conjunturas implicando processo de decisdo complexa.

Conteudos Programaticos O conteudo programético descrito resume-se aos pontos essenciais.

Introdugao
Objectivos da Analise Decisional
Evolugao e caracteristicas da Analise Decisional

Teorias da Decisao

Modelos Racionalistas de Analise Decisional
Modelos Cognitivistas de Analise Decisional

A Teoria dos Jogos aplicada a analise decisional

Técnicas de Andlise de Factores e Contextos Negociais

Factores Estruturais da Politica Internacional

Factores conjunturais e situacionais

Factores Internos e Aparelhos Decisionais

Factores Externos e linkage

A Personalidade do Negociador

A Relagéo entre o Negociador e os Contextos Geocultural e Decisional
Teorias da Comunicagao e da Informagao

Teorias da Crise e do Conflito

Negociacdo em Ambientes Relacionais Especificos
Negociacao em contexto organizacional interno
Negociagao em contexto relacional bilateral
Negociacao em contexto relacional multilateral
Negociagao em contexto conflitual

Negociagcdo em contexto cooperativo

Negociacao e decisdo em situacdes de crise

Avaliagdo de Resultados do Processo Negocial
Avaliagédo do Funcionamento do Aparelho de Decisao
Valorizagao de Custos e Beneficios

Avaliacéo Integrada de Efeitos e Consequéncias
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