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PLANO DE ENSINO

DISCIPLINA MEDIAGCAO E NEGOCIACAO
DOCENTE CARLA SOARES
copIGO GRDDIR033 [ SEMESTRE [ 2021.1[ PERIODO | 5¢ | NATUREZA | OBRIGATORIA | CARGA HORARIA | 30h
Advogados e operadores do Direito negociam todos os dias com outros advogados, com clientes, nas mais diversas
EMENTA areas do Direito, na pratica publica ou privada, em empresas ou escritérios de advocacia. Entretanto, advogados
raramente estudam o processo de negociacdo e os motivos pelos quais elas falham, com o consequente
prolongamento de disputas e destrui¢do de valor para as partes e para a sociedade.
OBJETIVOS A disciplina tem por objetivo apresentar a teoria e pratica da negociagdo e mediagdo, desenvolver as habilidades e a

eficacia dos alunos como negociadores e proporcionar-lhes ferramentas para o aperfeicoamento continuo.

METODOLOGIA

A presenca e participacdo em sala de aula sdo fundamentais. A dinamica do curso consistird em intercalar teoria e
pratica, de modo que semana sim, semana nao, os alunos formardo times para exercicios praticos de simulagdo de
casos de negociagdo ou mediagdo, que necessitam de role playing. Auséncias podem causar_significantes
inconvenientes para os alunos e seus pares que dele dependem. Faltas injustificadas e atrasos implicardo na
diminuicdo direta e substancial de pontos de avaliagdo no item “participagdo”, que compde a média final do aluno.
Um dos principais requerimentos da disciplina é a prepara¢do de diario pelos alunos, sobre as experiéncias das
diversas aulas e simulagGes realizadas durante o semestre.

Interpretar/aplicar as normas (principios e regras) do sistema juridico nacional, observando a experiéncia
estrangeira comparada, quando couber, articulando o conhecimento tedrico com a resolugdo de problemas.
Demonstrar competéncia na leitura, compreensdo e elaboragdo de textos, atos e documentos juridicos, de carater
negocial, processual ou normativo, bem como a devida utilizagdo das normas técnico-juridicas.
Demonstrar capacidade para comunicar-se com precisao.
Dominar instrumentos da metodologia juridica, sendo capaz de compreender e aplicar conceitos, estruturas e
racionalidades fundamentais ao exercicio do Direito.
Adquirir capacidade para desenvolver técnicas de raciocinio e de argumentacgao juridicos com objetivo de propor
solugdes e decidir questdes no ambito do Direito.
X | Desenvolver a cultura do didlogo e o uso de meios consensuais de solugdo de conflitos.
Compreender a hermenéutica e os métodos interpretativos, com a necessaria capacidade de pesquisa e de
utilizagdo da legislagdo, da jurisprudéncia, da doutrina e de outras fontes do Direito.
Ter competéncias para atuar em diferentes instancias extrajudiciais, administrativas ou judiciais, com a devida
utilizacdo de processos, atos e procedimentos.
HABILIDADES Utilizar corretamente a terminologia e as categorias juridicas.
Aceitar a diversidade e o pluralismo cultural.
Exigéncia . A o . . o
MEC Compreender o impacto da inteligéncia artificial e das novas tecnologias na area juridica.
Possuir o dominio de tecnologias e métodos para permanente compreensdo e aplicagdo do Direito.
CNE/CES n® Desenvolver a capacidade de trabalhar em grupos formados por profissionais do Direito ou de carater
5,18 de interdisciplinar.
dezembro de Apreender conceitos deontoldgico-profissionais e desenvolver perspectivas transversais sobre direitos humanos.
2018 Outras: Oferecer aos alunos uma moldura intelectual para melhor compreensdo da negociagdo e do conceito de
sucesso em uma negociagdo
Exercitar a capacidade aprender com a sua prépria experiéncia
Demonstrar capacidade para comunicar-se com precisdo.
Desenvolver uma série de habilidades interpessoais e estratégias de solu¢do de problemas
Desenvolver maior percepgao de si mesmo e dos outros na negociagao e nos conflitos
Desenvolver raciocinio analitico na solugdo de disputas
X Desenvolver uma visdao pragmatica, como se criar um ambiente propicio a criatividade a fim de possibilitar a criagdo
de valor na solugdo de disputas
Compreender a necessidade de uma visdo interdisciplinar nos métodos de solugdo de conflitos interest based
Trabalhar a capacidade de ver situagdes sob diferentes perspectivas, inclusive a de partes adversas
Trabalhar a auto percepgao
Conhecer e praticar técnicas de comunicagdo eficiente, com assertividade e empatia
Identificar formas de como lidar com situagdes dificeis
Gerenciar as tensdes de um conflito
Identificar conflitos de agéncia e lidar com eles
CONTEUDO PROGRAMATICO
AULA TEMA
1 Apresentacdo da estrutura do curso e introdugdo
Comunicagdo Efetiva na Negociagdo — Artigo para discussdo
2 Pilares do Processo de Negociagdo

Triade da Negociagao.

RAS GR FGV 008 N - Plano de ensino Disc Obrigatéria. REVO1 Data da Gltima revisao: 25.05.2020

Praia de Botafogo, 190 | 82 andar | Rio de Janeiro | RJ | CEP: 22250-900 | Brasil
Tel.: (55 21) 3799-4608 | Fax: (55 21) 3799-5335 | www.fgv.br/direitorio



http://www.fgv.br/direitorio

N* FGV DIREITO RIO

Graduacgao - Grade Curricular

3 Simulagdo caso: oil pricing
4 Negociagdo e Mediagdo no Brasil (prof. convidada, Juliana Loss)
5 O método da negociagdo da escola de Harvard
6 Simulagdo de caso: Law Library
Palestra convidado externo: Stefano Malvestio (Bichara e Motta): “Transferéncia internacional de atletas: aspectos
7 praticos e técnicas de negociagdo contratual"
Tipologias de Estratégias de Negociacdo
3 Simulagdo de caso: Sally Soprano
Apresentagdo Seminario
9 As tensdes e a dinamica da negociagao
Apresentagdo Seminario
10 Simulagdo de caso: Sue or Settle
Apresentagdo Seminario
1 Introdugdo a Mediagao; A lei de mediagdo e o novo CPC (prof. Convidado, Wilson Pimentel)
Apresentacdo Seminario
12 Simulagdo Multimode, Inc.
13 Elaboragdo Matriz de Negociagdo Multimode, INC.
CRITERIOS DE A média final sera composta da seguinte forma: 30% pela nota P1 e 30% pelas apresentagdes dos Seminarios; 20%
~ pela preparagdo e participagdo em classe; 20% sobre a qualidade da matriz de negociagdo do case Multimode, Inc., a
AVALIACAO .
ser entregue pelo Eclass no dia 26.5.2021.
FISHER, Roger; URY, William, Getting to Yes, Negotiating Agreements Without Giving in, 2011.
MNOOKIN, Robert H.; PEPPET, Scott R.: TULUMELLO, Andrew S.; Beyond Winning: Negotiating to Create Value in
BIBLIOGRAFIA .
BASICA Deals and Disputes, Belknap Harvard, 2000.
PIMENTEL, Wilson. O CPC de 2015, mediagdo e arbitragem: um sistema geral de solugdo de conflitos. /In A Reforma
da Arbitragem. Melo e Beneduzi. Ed. Gen., 2016.
FISHER, Roger; SHAPIRO, Daniel; Beyond Reason, Viking, 2006.
KAPLOW, Louis; SHAVELL, Steven; Decision Analysis, Game Theory and Information, Foundation Press, 2004.
Referéncia a obra, conforme normas da ABNT — Associagdo Brasileira de Normas Técnicas.
BIBLIOGRAFIA KHARBANDA, Om P.; STALLWORTHY, Ernest A. Negotiation: an essential management skill. Journal of Managerial
COMPLEMENTAR | Psychology, v. 6, n. 4, p. 2-52, 1991.

TARTUCE, Fernanda. Mediagao nos conflitos civis. Grupo Editorial Nacional, 2018.
ALMEIDA, Tania. Caixa de ferramentas na mediagdo: Aportes praticos e tedricos. Vol. 1. Dash Mediac¢do, 2017.
VOSS, Chris; RAZ, Tahl. Never split the difference: Negotiating as if your life depended on it. RandomHouse, 2016.
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