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PLANO DE ENSINO DE DISCIPLINA
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Cédigo e Nome da disciplina: DIC072 TOPICOS EM DIREITO CIVIL C -

Negociacdo Contratual Elementos de Semidtica e de Economia

Comportamental
Tipo: () Obrigatéria ( X) Optativa
Carga horaria: 30 h/a Créditos: 2 Periodo: n&o se aplica

Pré-requisitos/conhecimentos prévios: Direito Civil Il

Ementa:

A disciplina se propde ao estudo das estratégias de negociagao aplicadas ao
contexto contratual, com enfoque interdisciplinar. Analise dos elementos de
semidtica juridica como forma de interpretagdo e comunicagao estratégica em
negociagdes. Aplicacdo dos principios da economia comportamental para
compreensao de heuristicas, vieses cognitivos e tomada de decisdo. Técnicas
de comunicagao, influéncia, ancoragem, constru¢do de valor e gestdo de

conflitos, integradas ao processo de elaboracéao e revisdo contratual.

Unidades de Ensino

Unidade 1 — Introdugdo a Negociagao Contratual
1. Conceitos de negociagao: distributiva, integrativa e hibrida.
2. O contrato como processo, operagao econémica situado no Direito dos
Contra-tos.

3. Papel do jurista e dos agentes econdmicos na negociagao.
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UNIDADE 2 — Semiética Aplicada a Negociagao

1.
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Conceitos fundamentais de semiotica: signo, significante, significado,
referente.

Semidtica juridica: interpretagdo, ambiguidade e polissemia.
Construcéo de sentido em clausulas contratuais.
A linguagem como instrumento de poder e persuaséo.

Comunicagao néao verbal, sinais e metacomunicagéo na mesa de
negociagao.

Analise semidtica de clausulas reais (casos praticos).

UNIDADE 3 — Economia Comportamental na Negociacao

1.
2.

3.
4.
5.

Racionalidade limitada e arquitetura das escolhas.
Principais vieses cognitivos aplicados a negociagdes:

o Ancoragem

o Enquadramento

o Disponibilidade

o Excesso de confianga

o Aversao a perda

o Efeito dotacéo

o Viés de confirmacao
Heuristicas e atalho de decisdo de agentes econémicos.
Nudges e uso ético da influéncia na negociagao.
Tomada de decisdo em ambientes de incerteza.

UNIDADE 4 - Estratégias Avancadas de Negociag¢ao Contratual
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Preparacao estratégica e planejamento negociador.

Construgdo de alternativas e critérios objetivos.

Técnicas de condugao de reunido, escuta ativa e perguntas estratégicas.
Negociacao sob pressao e gestao de conflitos.

Dinamicas de poder, reputacao e confiancga.

Uso de economia comportamental e semidtica para redigir clausulas
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mais claras e eficazes.

UNIDADE 5 — Seminarios de Negociagao

Simulagdes de negociagao (casos integrativos e distributivos).

Estudo de Casos com aplicagao dos conceitos e técnicas discutidos em
sala

Avaliagéo de riscos comunicacionais.
Apresentacao e defesa de propostas negociadas.

Relatorios reflexivos sobre estratégias e resultados.

Bibliografia basica

1.

Fisher, Roger; Ury, William; Patton, Bruce. Como chegar ao sim:
negociagdo de acordos sem concessées.
Kahneman, Daniel. Rapido e Devagar: duas formas de pensar.

Thaler, Richard; Sunstein, Cass R. Nudge: o empurréo para a escolha
certa.

Santaella, Lucia. Semidtica Aplicada.

Bibliografia complementar

1. Bazerman, Max; Neale, Margaret. Negotiating Rationally.

2. Lewicki, Roy; Saunders, David; Barry, Bruce. Negotiation.

3. Salacuse, Jeswald. The Global Negotiator.

Avenida Jodo Pinheiro, N° 100 - Bairro: Centro - CEP: 30130-180 - Belo Horizonte — MG
Tel: +55 (31) 3409-8600 — Email: dir@direito.ufmg.br



	PLANO DE ENSINO DE DISCIPLINA
	Carga horária: 30 h/a Créditos: 2 Período: não se aplica
	Ementa:
	Unidades de Ensino
	UNIDADE 2 – Semiótica Aplicada à Negociação
	UNIDADE 3 – Economia Comportamental na Negociação
	UNIDADE 4 – Estratégias Avançadas de Negociação Contratual
	Bibliografia básica
	Bibliografia complementar

