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Fundamentos de negociação (primeira parte)

1. Definição e contextualização da negociação como uma forma autocompositiva de 
resolução de conflitos.

2. Diferença entre negociação posicional e negociação baseada em princípios.

3. Método da negociação baseada em princípios:

3.1 Separe as pessoas do problema;

3.2 Foque nos interesses e não nas posições;

3.3 Crie opções de ganhos mútuos;

3.4 Utilize critérios objetivos.
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Atividade extra: ler e fazer o fichamento do capítulo 1 do livro “Acesso à ordem jurídica 
justa (conceito atualizado de acesso à justiça)”, de Kazuo Watanabe.

Obs.: Texto disponibilizado aos alunos em formato pdf.
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