TECNICAS DE NEGOCIACAO PARA CONSEGUIR ACORDOS E PACIFICAR CONFLITOS
O curso visa apresentar aos agentes publicos municipais as disposi¢cGes conceituais e praticas sobre negociacdo e a forma de
comunicacao, que é fundamental para prevenir e solucionar conflitos de forma amigavel.

Diversos agentes publicos mantém constantemente o didlogo com diferentes grupos, sejam internos a Prefeitura, sejam
externos (empresas contratadas, entidades conveniadas, sindicatos), inclusive representantes de comunidades e demais grupos
organizados ou ndo que buscam o poder publico para apresentar demandas e solicitar recursos.

A forma de comunicagdo é determinante para que essas interagdes produzam bons resultados, pautando-se a negociagdo nos
interesses e ndo nas posi¢des das partes.

OBIJETIVOS:

Objetivo geral

Apresentar a teoria e a pratica da negociacdo, especialmente a técnica da negociagdo colaborativa (ou baseada em principios),
bem como da comunicagdo ndo-violenta, visando aperfeicoar o dialogo e o relacionamento dos agentes publicos com suas
equipes, com representantes de empresas contratadas ou entidades conveniadas, sindicatos, com representantes de grupos
comunitdrios, liderangas tematicas e demais interessados que buscam a Prefeitura para discutir problemas e resolver conflitos.

Objetivos especificos

a. Apresentar o conceito de negociagdo baseada em principios ou negociagao colaborativa, segundo o Projeto de Negociagao
de Harvard, abrangendo as etapas do processo e suas principais fases, bem como as principais ferramentas que poderao ser
utilizadas para a realizagdo de negociagOes eficientes;

b. Discorrer sobre os tipos e as fases do processo de negociagdo e sobre como posicionar-se diante dos diversos tipos de
negocia¢do e negociadores;

c. Apresentar o método da Comunicagdo Ndo-Violenta de Marshall B. Rosenberg;

d. Comentar casos concretos e simular situagdes de conflito para verificar o aprendizado

CONTEUDO
- A negociagdo baseada em principios: método do Programa de Negocia¢do de Harvard.
- As habilidades essenciais dos negociadores. Barreiras para resolugdo de conflitos.
- Como negociar com os diferentes tipos de interlocutores.
- Negociagdes dificeis.
- O poder do ndo positivo.
- Como chegar ao sim com vocé mesmo: os seis passos desafiadores para o sim interior.
- Comunicagdo Ndo-Violenta.
- Conciliacdo e mediacdo de conflitos.

METODOLOGIA
Aulas expositivas seguidas de debates e exercicios praticos. Sera indicada leitura prévia para as aulas. Para certificacdo, serd
necessaria a participa¢do do cursista em todas as aulas.

PUBLICO-ALVO
Agentes Publicos Municipais

CARGA HORARIA: 9h

AVALIACAO
Frequéncia minima: 100%.
Conceito minimo: Bom

MINIBIO DOS EDUCADORES
COORDENADOR/EDUCADOR: MAURICIO MORAIS TONIN

Procurador do Municipio de Sdo Paulo, coordenador do Nucleo de Desjudicializa¢cdo e Arbitragem da PGM. Doutor e Mestre em
Direito Processual pela USP. Bacharel em Direito pela USP. Mediador de conflitos.



