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Disputas sao
inerentes a vida

social
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Guerras,
embargos,

Esbulho e
turbagao
da posse

Legitima
defesa e

estado de
necessidade

Forma mais primitiva de
solu¢ao de disputas
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Por qué o
Judiciario é a
op¢ao mais
comum?
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* Um juizo decide

Hetero- : .
vinculativamente

cOmposi-
cao

Complexo

* Pressupoe-se decisao
informada

Decisoes
desinfor-
madas

A
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* Advogados assumem
a adversariedade

Execucao

I efical Represen—

tacao

* Pressupoe-se
representacao
perfeita de interesses

Longa
duragao

Represen-
tacao falha

Execucio * Poder de policia para
coerciva cumprimento da
da decisao

sentenca * Pressupoe-se eficacia
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Modelos negociais:

é ) Problem Solvin
Barganha - - . g
: cional Competitivo ou Sistema
pOSICIOna COOperat].VO integrativo
\. y
- Impessoalidade
- Foco nos interesses (e nao nas posigoes)
- Criatividade em opgoes para ganho mutuo
- Uso de critérios objetivos
4 : : . )
Negociar com lisura ¢ mais eficaz:
=  Aumento da satisfagdo + Diminui¢do do desperdicio
» Durabilidade de acordos + Bons precedentes + Relagdes estaveis
U J




Modelos negociais:
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RoOGER FISHER

WiLtiam Ury

BRUCE PATTON

COMO CHEGAR AO

A NEGOCIACAO
DE ACORDOS
Projeto de Negociacdo da SEM CONCESSOES

HARVARD LAW SCHOOL

2° Edicho Revisada e Ampliada IMAGO

Negociar com lisura é mais eficaz:

Aumento da satisfagdo + Diminui¢do do desperdicio

Durabilidade de acordos + Bons precedentes + Relagdes estaveis

J
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Conciliacao — Mediacao

* Autocomposicao * Autocomposicao

* Autodeterminacao * Autodeterminacao

* Resgate da dignidade * Resgate da dignidade

* Empoderamento * Empoderamento

* Simplicidade e * Simplicidade e
informalidade informalidade

* Cooperatividade * Cooperatividade

k * Confidencialidade / k e Confidencialidade /
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&

Conciliacao 7

Mediacao

e Relacionamento eventual ~/

* Superficialidade de
investigacao

* 1 sessao

* Proposta de acordo pelo
conciliador

%

&

e Relacionamento perene

* Analise profunda do

conflito

* Multiplas sessoes

* Mediador nao propoe
acordo
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“« c % ~

A crise é a me//zorbeng’ao que/oooz’e ocorrer con as pessods e
]9&213’65} porque a crise z‘mzpmgressos. //El’l&l crise que se o‘ﬂOl"&Z
O me//zor 02/6 C&Z&Z/o‘l um. F: o‘l/a‘ll’ &Z/E crise é P OI/I/ZOVé‘-/o‘l, € Ca‘l/&ll’ =S¢ SObI" €

ela é exaltar o corformzls*mo. Em vez disso, trabalthemos duro.”
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x Muito obrigado!
Prof. Daniel Luchine Ishihara, LL.M.

ishihara.daniel@gmail.com

br.linkedin.com/in/danielishihara
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