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EMENTA

Advogados e operadores do Direito negociam todos os dias com outros advogados, com clientes,
nas mais diversas areas do Direito, na pratica publica ou privada, em empresas ou escritdrios de
advocacia. O estudo da negociacdo e mediagao evita o prolongamento de disputas busca a criagdo
de valores através de solugdes negociadas. O aprendizado de técnicas avangadas, para quem ja
detém conhecimentos basicos, podera ajudar a lidar com situa¢Ges mais complexas.

OBJETIVOS GERAIS

Considerando que os alunos ja possuem conhecimento basico na area, a disciplina procura
explorar o uso de técnicas avancadas de negociacdo e mediacdo, desenvolver as habilidades
pessoais de cada aluno em exercicios simulados, trabalhando com disputas cuidadosamente
disputas de média e grande complexidades, discutindo questdes éticas da atuacdo do mediador e
negociador, e abordando as diferentes agendas existentes em uma mesa de mediacdo ou
negociagao.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Oferecer aos alunos (i) uma nogdo das dificuldades enfrentadas em situacdes de negocia¢do mais
complexas; (ii) como aprender com a sua propria experiéncia; (iii) uma série de habilidades
interpessoais e estratégias de solugdo de problemas; (iv) aprofundar a percepcdo de si mesmo e
dos outros na negociacdo e nos conflitos. Desenvolver habilidades como: (i) raciocinio analitico;
(i) visdo pragmatica; (iii) criatividade: (iv) criagdo de valor; (v) visdo interdisciplinar; (vi) capacidade
de ver situacOes sob diferentes perspectivas, inclusive a de partes adversas; (vii) auto percepcéo;
(viii) aprender a aprender com a experiéncia; (ix) comunicacdo eficiente; (x) assertividade; (xi)
empatia; (xii) lidar com situagdes dificeis; (xiii) gerenciar as tensGes de um conflito; (xiv) identificar
conflitos de agéncia e lidar com eles
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