


1° Curso de Mediagao Comercial & “Mediation advocacy”

¢® Programa
1° dia
* Vis&o geral do processo de mediacao. Principios

fundamentais da mediagdo e da negociagéo pelos
interesses:

o Adinamica da negociagdao na mediagao;

o Introducéo a negociagao pelos interesses;

o Visualizagcado de um video com uma mediacéo;

o Ferramentas utilizadas em Negociagao e em
Mediacao: falar e ouvir, escuta activa,
reformulagao, dindmicas de poder.

» Como redigir convencoes de mediacao e “multi step
clauses” eficazes.
* Preparacao do Processo de Mediagao:

o Preparagao do cliente (plano estratégico,
interesses, valores, BATNA, WATNA,
expectativas, criagao de opgoes, gestdo da
informacao, possiveis acordos, a equipa e o
papel que cada um desempenhara), reparticao
das tarefas entre o cliente e o advogado
durante a sessao de mediacao;

o Contacto com a parte contraria;

o Selecgao do mediador, local e momento da
mediacao;

o Preparagao dos materiais de apoio (Revisao
dos ficheiros e dos documentos, aspectos
juridicos, avaliagao das probabilidades,
preparagao dos temas para apresentacao na
sessao conjunta);

Preparacéo do caso por parte do mediador.
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¢® Factos sobre a mediacao comercial

* A mediacdo, em regra, tem uma taxa de sucesso
de 75%;

» Beneficios da mediacdo comercial*:

o Poupa dinheiro;
Poupa tempo;
O processo € globalmente mais satisfatorio;
Ajuda as partes resolver o conflito por si
proprias;
Nao precisa de uma fase de investigagao;
Utiliza as competéncias de um terceiro;
Da luz a acordos mais satisfatorios;

Preserva o bom relacionamento entre as
partes.
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* Fonte: Inquérito realizado pela “American Arbitration
Association” nos EUA em 2006 junto de 254 directores juridicos
utilizadores de mediagao e contencioso

2° dia

* A abertura do mediador- objectivos, estilo,
conteudo.

* A abertura das partes: advogado ou parte?

» Agenda - identificagdo dos topicos para
discussdo. Quando realizar a agenda? Guidelines.

* Analise dos problemas, necessidades e
interesses.

» Sessdes conjuntas ou privadas (“caucus”) e
testes sobre da realidade da situagdo — BATNA,
WATNA, MLATNA.

» Geragao de opgdes e negociacao assistida.

* Mediagdo multipartes.

* Encerramento do processo.

» Celebragao de um acordo exequivel e eficaz.

* Resolugao parcial do litigio. Selecgdo de meios
adicionais de resolugao de litigios.

3° dia

* Resolugao de impasses.

» Técnicas de Comunicacao e Gestao do
desequilibrio entre as partes.

4° dia:

» Pratica avancgada: “role-plays” com cada fase da
mediacao.

* Feedback individualizado.

5° dia: Avaliagcao
» Avaliagcdo em video de um “role-play”.

¢® Horarios

40 horas. Dias 9, 10, 12, 13 e 14 de Dezembro de 2011,
das 8h30 as 17h30.

¢® Idioma

Inglés e Portugués. O Professor Lack dara as sessbes
em inglés, sempre acompanhado por um facilitador
portugués. Os participantes poderao expressar-se em
portugués sendo necessario um bom entendimento do
inglés.

¢® Propina

1100€ (mil e cem euros).

¢® Avaliacdo

* Avaliacdo em video: 14 de Dezembro 2011;
* Entrega de trabalho escrito: 15 de Fevereiro 2012.

O impresso para a candidatura esta online em www.fd.unl.pt - enviar documentos para
¢® Candidaturas daniela.mirante@fd.unl.pt. Apresentagéo das candidaturas até 21/11. Inscrigéo e 1° fase

do pagamento: até 30/11.



