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EMENTA

O seminario buscara explorar as aplicagGes praticas da negociagdo no cotidiano, mediante realizagdo de exercicios e
simulagGes com casos concretos em todos os encontros. O semindario detalhara como negociar com base em
interesses e principios, bem como os processos inerentes a cada negociagdo, com avalia¢do de técnicas, estratégias e
preparagdo. Serdo examinados, ainda, a participagdo de terceiros na negociagdo e os potenciais riscos e beneficios
envolvidos. Também serdo objeto de estudo as questdes culturais que podem influir em cada negociagdo e a interagao
da negociagdo com outras areas do conhecimento humano. No final do curso, os alunos elaborardo trabalho de
conclusdo a partir de uma experiéncia prépria de negociagdo, no qual relatardo se e como os conceitos assimilados
contribuiram para o resultado obtido.

OBIJETIVOS

O seminario tem por objetivo despertar o interesse dos alunos no aprofundamento do uso da negociagao na sua
pratica profissional e vida pessoal, bem como permitir sua participagdo em estudos avangados e, até mesmo,
competicdes de negociagao.

METODOLOGIA

Os alunos fardo leituras obrigatdrias antes de cada aula, nas quais serdo apresentados conceitos para utilizagdo nos
exercicios praticos em sala. Esses conceitos serdo trabalhados no inicio de cada encontro. Em seguida, a turma sera
dividida em grupos, de acordo com os casos. Durante a aula os alunos terdo um prazo para desenvolver as
negociagdes. Ao final de cada encontro, todos participardo de um debate sobre os resultados obtidos.

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 precisdo.
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 argumentagao juridicos com objetivo de propor
solugGes e decidir questdes no dmbito do Direito.
HABILIDADES Desenvolver a cultura do didlogo e o uso de meios consensuais de solugao de conflitos.
Exigéncia Compreender a hermenéutica e os métodos interpretativos, com a necessaria capacidade de pesquisa e de
MEC utilizacdo 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
utilizagdo de processos, atos e procedimentos.
CNE/CES ne § P ’ P
5 18 de Utilizar corretamente a terminologia e as categorias juridicas.
’
dezembro de Aceitar a diversidade e o pluralismo cultural.
2018 . . A P - . S
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.
Desenvolver a capacidade de trabalhar em grupos formados por profissionais do Direito ou de carater
interdisciplinar.
Apreender conceitos deontoldgico-profissionais e desenvolver perspectivas transversais sobre direitos humanos.
Outras: O aluno, ao término do semindrio, devera ser capaz de identificar situagGes, nos campos profissional ou
X pessoal, de cuja resolugdo dependem conhecimentos especificos de negociacdo e de aplicar as ferramentas e
métodos debatidos em sala de aula para alcangar uma posi¢cdo mais vantajosa, dividir ganhos quando possivel e se
proteger de abusos caso necessario.
CONTEUDO PROGRAMATICO
AULA TEMA
1 Introdugdo. Objetivos gerais e especificos, metodologia, programa, critérios de avaliacao e bibliografia.
) Bases conceituais da negociagdo. Modelos de negociagdo. Negociando com base em interesses, direitos e poder.
Negociagdo fundada em principios. As tensdes da negociagdo.
3 O processo da negociagdo. Preparacdo, técnicas, estratégias, forma, execugao, conclusao.
4 Negociagdo por meio de terceiros. Os papeis do advogado.
5 Aspectos étnico-raciais, culturais, socioeconémicos e de género nas negociagdes.
6 Negociagdo e sua interagdo com outras areas do conhecimento. Negociagdo e psicologia. Negociagdo e ética.
Negociagdo e direito. As diferentes abordagens de cada area.
7 Negociagdo multipartes.
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8 Trabalho final e conclusdo do curso.

A disciplina terd duas avaliagdes (P1 e P2). A P1 sera composta de exercicios praticos desenvolvidos em sala de aula

CRITERIOS DE e a nota serd o somatoério de todos os resultados obtidos para cada exercicio. A P2 serd um trabalho para ser

AVALIACAO desenvolvido fora da sala de aula e envolvera a utilizagdo dos conceitos discutidos ao longo do semestre em um

caso concreto de escolha do aluno. Participacdo em sala de aula também sera estimulada e premiada.
Roger Fischer, William Ury and Bruce Patton, Getting to yes: negotiating agreement without giving in. London:
Penguin Books, 3rd edition, 2011.

BIBLIOGRAFIA Robert H. Mnookin, Scott R. Peppet and Andrew S. Tulumello, Beyond Winning: negotiating to create value in deals

BASICA and disputes. Cambridge: The Belknap Press of Harvard University Press, 2nd printing, 2000.

Douglas Stone, Bruce Patton and Sheila Heen, Difficult Conversations: how to discuss what matters most. London:
Penguin Books, 2010.

BIBLIOGRAFIA Suzette Haden Elgin, The Gentle Art of Verbal Self-Defense. Dorset Press, 1980.

COMPLEMENTAR | Linda Babcock and Sara Laschever, Women Don't Ask. New York: Bantam Books, 2007.
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