IV COMPETICAO CAMARB DE MEDIACAO EMPRESARIAL
FOLHA DE AVALIACAO DE NEGOCIADORES

N° da Equipe: Data:
Requerente () / Requerida( ) Horario:
Avaliador:

Negociador:

Instrugoes: Para cada critério de avaliagao, a nota deve ser dada dentro dos limites de pontuacao indicados.

| 5 — Insuficiente | 6 — Necessita de aperfeicoamento | 7 - Satisfatorio | 8 - Bom | 9 — Muito bom | 10 — Excelente |
* Nota de Partida: 7 (Satisfatorio) *

Seus comentarios acerca da atuacdo dos negociadores na rodada poderao ser lancados ao final deste formulario.

Esse feedback ¢ extremamente valioso para as equipes otimizarem as suas proximas atuagoes.

NOTA IMPORTANTE: A "Pontuagdo Total' ¢ registrada como resultado oficial de avaliagao da Rodada Oral para todos os
efeitos na Competicdo, inclusive para a classificacdo nos rankings de equipes, podendo sofrer alteracoes pela Comissao
Organizadora apenas no caso de penalidades e inobservancia de regras técnicas. Assim, € muito importante que verifique a precisao
da sua pontuacio total. A Comissiao Organizadora do evento ndo ajustara a pontuacao total para corrigir erros matematicos ou
outros.

CRITERIOS DE AVALIACAO 5 6 7 8 9 | 10

1) Fala inaugural. Apresentacdo dos fatos relevantes da controvérsia, em consonancia
com a argumentacao juridica de seu advogado. Transmissao clara e objetiva de seus
objetivos e expectativas para a mediacao.

2) Comunicacao verbal. Cordialidade, clareza e objetividade nas manifestacoes orais ao
longo de toda a sessdo, buscando construir relacao de confianca com a outra parte.
Habilidade na exposicao de fatos e argumentos favoraveis a seus interesses. Escuta ativa,
fazendo intervencoes no momento adequado.

3) Gestao de emocoes e comunicagiao nao-verbal. Controle adequado de suas emocoes,
da linguagem corporal e da comunicacao nao-verbal ao longo da sessao, contribuindo
para um ambiente favoravel ao avanco das negociagoes.

4) Gestao de informacoes. Apresentacio das informacoes de que dispoe e que sejam
relevantes para a resolugio consensual do conflito. Exposicao de sua MANA (melhor
alternativa a um acordo) no momento apropriado. Busca de informacoes relevantes da
outra parte, particularmente quanto a seus interesses. Habilidade para lidar com suas
informagoes confidenciais. Flexibilidade para se adaptar a apresentacao de informacoes
confidenciais da outra parte.

5) Criacao de op¢oes. Adocao de postura cooperativa com a outra parte para a resolucao
consensual do litigio, sem abrir mao de seus proprios interesses. Utilizacao eficiente de
técnicas negociais, tais como perguntas hipotéticas, abertas ou fechadas, conforme o
caso, e brainstorming. Busca de resolucdo conjunta de problemas e de criacao de opcoes
que atendam a ambos os interesses. Habilidade para formulaciao de propostas que
atendam aos interesses de ambas as partes, quando a dindmica da negociagdo o permitir.

6) Caucus e intervalo. Utilizacio adequada das ferramentas do caucus e dos intervalos,
em prol das negociacoes, com abstencio de seu uso quando prejudicial a dinamica destas.

7) Uso do mediador. Utilizacao eficiente do mediador para buscar e transmitir
informagoes, bem como para a manutencdo de um ambiente emocional propicio a
solucio consensual do conflito. Solicitacio pertinente do auxilio do mediador para
resolucdo de problemas e impasses.

8) Entrosamento com o advogado. Trabalho eficiente em equipe, com divisao adequada
de responsabilidades com seu advogado.

9) Gestao do tempo. Gestao adequada do tempo de suas intervengoes, respeitando os
limites temporais de cada etapa, inclusive o tempo total da sessao.

10) Busca da viabilidade. Busca de solucoes reais e exequiveis (viabilidade economica,
técnica etc.), ainda que parciais, para a composicao do litigio.

TOTAL DA PONTUACAO:

COMENTARIOS (Opcional):
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