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1. INTRODUCAO AO CURSO E NOCOES SOBRE NEGOCIACAO
11. Negociagao

1.1.1. Definicao

1.1.2. Importancia

1.2. Negociacao, arbitragem, mediacao, conciliacao e litigancia

1.2.1. Quando negociar

1.2.2. Quando nao negociar

1.3. O processo de negociacao

1.3.1. Inicio e iniciativa do negociador

1.3.2. Desenvolvimento e atuacao do negociador

1.3.3. Conclusao e tomada de decisao sobre o acordo

1.4. A negociacao trabalhista

1.4.1. Negociacao ‘extrajudicial’, ‘pre-processual’ e ‘litigociacao'

1.4.2. Negociacao direta e negociacao assistida

1.4.3. Negociacao qualificada e negociacao com contrapartes despreparadas

2. DEZ PASSOS NA PREPARACAO PARA A NEGOCIACAO TRABALHISTA

21. Informacoes

2.2. Comunicacao

2.3. Interesses, necessidades e motivacoes
2.4. Objetivos

2.5, Investigacao sobre a contraparte

2.6, Alternativas a uma solucao negociada
2.7. Relacionamentos

2.8. Taticas

2.9. Concessoes

2.10.Termos e condicoes

3. OS PRINCIPAIS CONCEITOS DE NEGOCIACAO APLICADOS A NEGOCIACAO TRABALHISTA
3.1. Valores e pregos na negociagao trabalhista

3.1.1. Preco ancora

3.1.2. Preco alvo

3.1.3. Preco limite

3.2. Cenarios da negociacao trabalhista

3.2.1. Alternativas ao acordo negociado

3.2.2, Melhor alternativa ao acordo negociado (BATNA ou MAANA)
3.2.3. Pior alternativa ao acordo negociado (WATNA ou PAANA)
3.3. Zona do possivel acordo trabalhista (ZOPA ou ZAP)

3.3.1. Zonas razoavel, crivel e de insulto

3.3.2. Zonas positiva e negativa

3.4. Teoria dos jogos aplicada a negociacao trabalhista

3.4.1, Teoria dos jogos e dilemas sociais

3.4.1.1.0 dilema do prisioneiro

3.4.1.2.0 dilema do ultimato

3.4.1.3.0 jogo do ditador

3.4.1.4.0 jogo da confianca

3.4.2. Aplicacao da teoria dos jogos a negociacao trabalhista
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4. OSESTILOS DE NEGOCIADOR

CONTEUDO PROGRAMATICO

41. Geracao de valor vs, distribuicao de valor na negociagao trabalhista

4.2. Distribuicao de valor

4.2.1. O negociador competitivo

4.2.2. O negociador adversarial

4.2.3. O negociador posicional

4.2.4. O negociador distributivo

4.3. Geracao de valor

4.3.1. O negociador colaborativo

4.3.2. O negociador solucionador de problema
4.3.3. O negociador baseado em interesses
4.3.4. O negociador integrativo

4.4. Qual & o melhor estilo de negociador trabalhista?

5. TECNICAS DE NEGOCIACAO COLABORATIVA NA NEGOCIACAO TRABALHISTA

5.1. Preparacao para a distribuicao de valor

5.2. O metodo Harvard de negociacao

5.2.1. Principios do método Harvard de negociacao
5.21.1.Separar as pessoas do problema/conflito
5.2.1.2.Focar em interesses, nao em posicoes

5.2.1.3.Criar solugoes ganha-ganha

5.2.1.4.Usar padroes objetivos de legitimidade

5.2.2. Elementos do metodo Harvard de negociacao
5.2.2.1.Interesses

5.2.2.2.0pcoes

5.2.2.3.Legitimidade

5.2.2.4.Alternativas

5.2.2.5.Compromisso

5.2.2.6.Comunicacao

5.2.2.7.Relacionamento

5.3. Estrategias de geracao de valor

5.31. Taticas ineficazes de geracao de valor

5.3.1.1.1.0 falso conflito

5.311.2.A percepcao da 'torta fixa’

5.3.2. Taticas comumente utilizadas para a geracao de valor
5.3.2.1.1.Concessoes

5.3.2.1.2.Compromisso para uma solucao ganha-ganha
5.3.2.1.3.Tempo extra para negociagao

5.3.3. Taticas eficazes de geracao de valor

5.3.3.11.Tomada de perspectiva

5.3.3.1.2Indagacao e informacao sobre interesses e prioridades
5.3.3.1.3.Separacao das questoes

5.3.3.1.4.Concessoes de valor agregado

5.3.3.1.5.Pacotes de propostas

5.3.3.1.6.Multiplas ofertas simultaneas com valor equivalente
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6. TECNICAS DE NEGOCIACAO COMPETITIVA NA NEGOCIACAO TRABALHISTA

6.1. Preparacao para a distribuicao de valor nas causas trabalhistas

6.2. Estrategias de distribuicao de valor

6.2.1. Calculo e aperfeicoamento do seu BATNA e determinacao do seu preco-limite
6.2.2. Investigacao do BATNA e estimativa do preco-limite da outra parte
6.2.3. Definicao otimista e realista das suas expectativas

6.2.4. Preparacao e tomada de iniciativa pela realizacao da primeira proposta
6.2.5. Reacao imediata a primeira proposta realizada pela outra parte
6.2.6. Planejamento das concessoes

6.2.7. Embasamento da sua proposta em fatos e em regras de equidade
6.2.8. Resisténcia a "salomonica”

6.3. O processo de barganha

6.3.1. Troca de propostas, barganha e haggling

6.3.2. Inicio da barganha: primeiras propostas e primeiras concessoes
6.3.2.1, Primeira proposta

6.3.2.2. Primeira contraproposta

6.3.2.3. Primeira concessao

6.3.2.4. Primeira contraconcessao

6.3.3. Desenvolvimento da barganha: a troca de ofertas

6.3.3.1. Numero de ofertas

6.3.3.2. Velocidade das ofertas

6.3.3.3. Volume das ofertas

6.3.4. Fim do processo de barganha: as ultimas propostas

6.3.4.1. Ultima proposta

6.3.4.2. Ultima contraproposta

6.3.4.3. A "ultima das ultimas" propostas

6.3.4.4. Avancos e recuos

6.3.4.5. Impasse e superacao
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7. OUTRAS MODALIDADES DE NEGOCIACAO E SUAS TECNICAS

7.1. Negociacao assistida

7.1.1. Conciliacao e mediacao na Justica do Trabalho

7.1.2. Os principais estilos de mediador/conciliador na Justica do Trabalho

7.1.3. Como negociar com o auxilio do mediador/conciliador da Justica do Trabalho
7.1.4. As principais técnicas de mediacao judicial trabalhista

7.2. Negociacao on-line

7.2.1. Negociacao sincrona e assincrona

7.2.2. Negociacao por mensagens de texto

7.2.3. Reunioes telepresenciais

7.2.4. Audiéncias virtuais

7.3. Negociacao investigativa

7.3.1. Investigacao de posicoes, interesses, necessidades e motivacdes da contraparte
7.3.2. Técnicas para obtencao de informacdes de negociadores reticentes

7.4. Negociacao manipuladora

7.4.1, Contratécnicas para lidar com as tentativas de manipulacao da contraparte

7.5. One shot negotiation x long term negotiation

7.5.1. As principais semelhancas e diferencas entre negociacoes a curto e longo prazo
7.6. Negociacao com multiplas partes

7.6.1. Como lidar com duas ou mais contrapartes

7.7. Negociacao complexa

7.7.1. Os principais desafios a serem vencidos no desenvolvimento de negociacoes trabalhistas complexas

8. COMO APRIMORAR A NEGOCIACAO TRABALHISTA

8.1. As principais habilidades de comunicacao aplicaveis a negociacao trabalhista

8.1.1. Comunicacodes clara, objetiva, verbal, paraverbal, nao verbal, empatica e assertiva

8.1.2. Escuta ativa, questionamento, formulacao e reformulacao, parafrase, resumo, siléncio e espelhamento

8.2. A percepcao dos riscos e da realidade na nhegociacao trabalhista

8.2.1. Mitigacao dos vieses inconscientes, analise dos custos e riscos e gestao de expectativas

8.2.2. As armadilhas psicologicas que mais impactam o negociador trabalhista: aversao as perdas, aversao aos riscos,
ancoragem, vies de confirmacao, percepcao seletiva, superconfianca, pessimismo e vies do custo irrecuperavel
8.3. As principais habilidades de persuasao na negociacao

8.3.1. Influéncia a partir de ferramentas para a mudanca comportamental

8.4. As emocoes na negociacao

8.4.1. Conscientizacao da inteligéncia emocional como pressuposto da negociacao eficaz
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9. ESTUDO DE CASOS REAIS DE NEGOCIACOES, MEDIACOES E CONCILIACOES EM PROCESSOS JUDICIAIS
9.1. Validacao de sentimentos e de emocoes

9.2. Investigacao de interesses

9.3. Geracao de opc¢oes, pensamento criativo e solucdes ganha-ganha

9.4. Utilizacao de padroes objetivos e critérios de legitimidade

9.5. Troca de propostas

9.6. Intervencao do mediador/conciliador da Justica do Trabalho

9.7. Responsabilizacao solidaria/subsidiaria pelo cumprimento do acordo e alternativas
9.8. Quitacao pelo objeto do pedido e/ou do contrato de trabalho

9.9. Multa convencional

9.10. Discriminacao de parcelas e recolhimentos previdenciarias e fiscais

9.11. Mediacao pré-processual

10. SIMULACAO DE CASO DE NEGOCIACAO

10.1. Preparacao e planejamento para a negociacao
10.2. Diagnostico

10.3. Definicao de objetivos, interesses e propostas
10.4. Analise de riscos

10.5. Gestao de expectativas

10.6. Definicao de estratégia, taticas, técnicas e estilos
10.7. Definicao de sucesso

10.8. Desenvolvimento das propostas

10.9. Tomada de decisao

10.10. Termos e condicoes



