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Código e  Nome da disciplina:  DIC078 TÓPICOS EM DIREITO PROCESSUAL 
CIVIL C: Gestão Estratégica de Conflitos - Negociação

Tipo: ( ) Obrigatória (X ) Optativa

Carga horária: 30 h/a Créditos: 2 Período: não se aplica

Pré-requisitos/conhecimentos prévios: a partir do 6º período

Ementa: A disciplina propõe uma abordagem teórica e prática da negociação como 

competência essencial do jurista contemporâneo. A partir de casos, simulações e 

exercícios  aplicados,  serão  estudadas  técnicas  de  preparação,  comunicação, 

análise de interesses, gestão de impasses e construção de acordos juridicamente 

seguros, com atenção à ética profissional e aos desafios da advocacia consensual.

Unidades de Ensino

Unidade 1: O conflito como objeto de gestão jurídica

Conceito de conflito. Conflito, disputa e litígio. A cultura adversarial no Direito. O pa-
pel do advogado e do jurista na prevenção, condução e transformação dos conflitos. 
Acesso à justiça, sistema multiportas e adequação do método de solução de dispu-
tas.

Unidade 2: Fundamentos da negociação: modelos, objetivos e racionalidades

Negociação distributiva e negociação integrativa. Barganha posicional e negociação 
baseada em interesses. Valor, concessão, reciprocidade e construção de opções. A 
diferença entre “ganhar uma negociação” e “produzir uma solução juridicamente sus-
tentável”.

Atividade prática: simulação curta de negociação distributiva, seguida de compara-
ção com abordagem integrativa.
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Unidade 3: Preparação estratégica da negociação

Preparação como etapa central. Mapeamento das partes, interesses, posições, ne-
cessidades, incentivos, riscos e restrições. BATNA, WATNA, MLATNA e ZOPA. Cus-
to do litígio, custo de oportunidade, risco probatório, risco reputacional e risco institu-
cional.

Atividade prática: elaboração de matriz de preparação negocial para um caso ju-
rídico.

Unidade 4: Comunicação, escuta e persuasão

Escuta ativa, formulação de perguntas, reformulação, validação e controle de narrati-
vas. Comunicação verbal e não verbal. Persuasão racional, emocional e relacional. 
Linguagem estratégica na negociação jurídica. Comunicação difícil, impasses e es-
calada do conflito.

Atividade prática: exercício de escuta ativa e reformulação de propostas em lingua-
gem menos adversarial.

Unidade 5: Psicologia da negociação e vieses cognitivos

Vieses de ancoragem, confirmação, aversão à perda, excesso de confiança, escala-
da de compromisso, efeito dotação e viés de justiça. Emoções, identidade, reputa-
ção e percepção de legitimidade. Como vieses afetam advogados, partes, magistra-
dos, mediadores e negociadores institucionais.

Atividade prática: análise de caso em que vieses impedem acordo racionalmente 
vantajoso.

Unidade 6: Negociação jurídica e advocacia consensual

O advogado como negociador. Deveres profissionais, confidencialidade, boa-fé, coo-
peração, lealdade e limites éticos. Negociação antes, durante e depois do processo. 
Acordos judiciais e extrajudiciais. Cláusulas essenciais, riscos de redação, exequibi-
lidade e prevenção de litígios futuros.

Atividade prática: revisão crítica de minuta de acordo, com identificação de ambi-
guidades, riscos e cláusulas faltantes.

Unidade 7: Negociações complexas: multipartes, assimetrias e instituições

Negociações com múltiplas partes, interesses divergentes e impactos coletivos. Con-
flitos empresariais, societários, familiares, sucessórios, consumeristas, ambientais, 
administrativos e institucionais. Assimetria informacional, econômica e técnica. Ne-
gociação com entes públicos e limites de disponibilidade do interesse público.
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Unidade 8: Tecnologia, negociação online e simulação final

Online Dispute Resolution. Negociação por e-mail, plataformas digitais, videoconfe-
rência e comunicação assíncrona. Uso responsável de inteligência artificial na pre-
paração, análise de riscos, geração de cenários e revisão de minutas. Limites éticos, 
proteção de dados, confidencialidade e supervisão humana. Revisão integrada da 
disciplina.

Atividade prática: simulação final de negociação complexa, com entrega de plano 
estratégico, condução da negociação e reflexão crítica posterior.
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