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Dia 1, 16 de Feveirro

830 INTRODUCAO E OBJECTIVOS DO GRUPO DO WORKSHOP
11 00 Exercicio do preco do petroleo

1130 O PAPEL DAS PRECONCEITOS NO CONFLITO

12 30 Almoco

14 00 O PAPEL DOS PRECONCEITOS NO CONFLITO (Cont )

16 00 Final dos Trabalhos do Dia — Avaliaggo

Preparacio mdividual

Por favor, leia as mtrugdes e prepare-se para negociar Confiito Comunitario
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Dia 2, 17 de Feverro

830

930

10 00

12 30

14 00

1500

16 00

Janela Aberta

ESTRUTURA DA NEGOCIACAO OS SETE ELEMENTOS
Intervalo

Conflito Comunitario

Preparacdo e Negociagdo

Almogo

Debate

APLICACAO DAS TECNICAS NOS NOSSOS CONFLITOS

Final dos Trabalhos do Dia - Avaliagdo
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Di1a 3, 18 de Feverio

8 30 Janela Aberta
TECNICAS DE COMUNICACAO
10 30 Intervalo
11 00 Exercicio Aplicacio dos Sete Elementos Nos Nossos Conflitos
12 30 Almocgo
14 00 Exercicio (cont )
16 00 Debate
17 00 Final dos Trabalhos do Dia - Avaliagdo

©1998 by Conflict Management
Confhict Management Group

Negonation and Process Advice
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D1a 4, 19 de Feverro
830 Janela Aberta
930 Academa de Santa Gertrudis

12 30

14 00

15 00

16 00

Preparacdo e Negociacdo

Exercicio Indtroducio aos Quatro Quadrantes
Almoco

Quatro Quadrantes (cont )

Final dos trabalhos do dia — Avaliagdo
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Dia 5, 20 de Feveiro

8 30 Janela Aberta
Aplicacdo dos Quatro Quadrantes e outros conceptos para os Proximos
Passos

1030 Intervalo

11 00 Ceremonia

12 30 Encerramento

©1998 by Conflict Management 6
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Biografias dos Facilitadores

Ehzabeth McChintock

A Senhora Elizabeth McClintock e consultora da Conflict Management Group (CMG),
firma que admnistra conflitos Na qualidade de tremadora, a Sra McClintock tremou
organizagdes publicas e privadas nos E U A , Canada, Australia ¢ Africa Recentemente,
desenvolveu um curso com a Organizagdo Mudial de Saude (OMS), concentrando-se em
melhorar a capacidade de mobilizar recursos dos paises africanos para a area de saude A
Sra McClintock tambem integrou a equipe de mediagdo da CMG em varios litigios
multipartes e facilitou um forum de cooperagfo entre o Banco Mundial e funcionarios
dos governos da Africa Ocidental Atualmente, auxilia no desenvolvimento de um
programa de tremamento para resoluggo de conflitos para o Divisdo de Resolugio de
Conflitos da Organizag@o da Umo Africana A Sra McChntock recebeu o seu Mestrado
em Relagdes Internacionais pela Faculdade Fletcher de Direito € Diplomacia da
Unrversidade de Tufts e, a sua licenciatura em Administrag@io do Estado por Dartmouth
College Antes de fazer parte da CMG, a Sra McClintock esteve durante quatro anos em
Marrocos como professora voluntaria de inglés pelas Brigadas de Paz Alem de ser
fluente em francés, a Sra McClintock tambem fala 1taliano e arabe marroquino

Paulo Dacruz

Paulo Dacruz e um tremador pelo Centre for Common Ground — CCG - (A Procura do
Entendimento Comum), em Luanda, Angola CCG fo1 fundada pela orgamizagéo néo-
governamental norte-americana, Search for Common Ground, que patrocma um amplo
projecto em Angola para promog¢do de dialogo e reconciliagio Mr Dacruz trabalha para
CCG desde sua fundacdo em 1996 Antes de juntar-se a CCG, Mr Dacruz trabalhava
como professor



EXERCICIO DO PRECO DO PETROLEO

Dois Modelos para o Negociador

MODELO
QUESTIONAVEL

¢+ Desatento

+ Inexperiente

¢ Indefenido

+ Desactualizado

¢ Reativo

+ Um hiato entre
objectivos e acgoes

+ Procuro confirmar

suposicoes

¢ Incaopaz de
aprender

SUPOSIGOES

OBJECTIVOS

ESTRATEGIA

ACCAO

RESULTADOS

Copynght © 1990 by CMI/Conflict Management Inc All nghts reserved

MODELO
PREFERIDO

+ Atento
¢ Experiente

¢ Apropriado

¢ Claro

+ Actualizado

¢ Determinado

+ Praticamos aquilo
que pregamos

¢ Experimente /
reveja suposigoes

¢ Aberto a aprender



Suposicoes

Pensando

Accao

Resultados

© 1996 by Conflict Management Group. All nghts reserved
PAANGOLAE-96FOLLOW UPVMSSUMP COR
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Nossa idea de como estabelezer
confianca

Ambiente de negociacoes...

« Honorar os compromissos

« Conhecer o parceiro

« Ser honesto

. Cooperar

« Organizacao

« Assumir as responsebilidades
. Asinatura de acordes

« Comportamento do parceiro
« Dialogo aberto e CLARO

. Objectivos comuns
 Transparencia

« Ser sincero

* Work produced by participants

© 1998 Conflict Management Group CMG/CCG Conflict Resolution Traming
16-20 February 1998



Revisdo do exercicio do preco do petroleo”

Necessitamos:

Ter um claro entendimento de nossos mnteresses

Iniciar o processo com mente aberta e
predisposicao para aprender

Agir de forma confiavel

Idenftificar as consequéncias de nosso

comportamento

* Work produced by participants

© 1998 Conflict Management Group



I RESULTADOS DO EXERCICIO DO PRECO DO
PETROLEO
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OS SETE ELEMENTOS

1 ALTERNATIVAS Estas sdo as possibilidades que cada parte tem de se retirar caso ndo se
chegue a um acordo Estas sfo as agdes que uma parte ou outra pode praticar por conta propria, sem
necessidade de que a outra parte esteja de acordo Em geral, nenhuma das partes devera concordar
com algo que seja pior para s1 que sua MAANA ( Melhor Alternativa A Negociacdo de um Acordo)

2 INTERESSES Este ¢ o termo que utilizamos para denominar aquilo que alguem quer Atras das
posicdes das partes, encontram-se suas necessidades, mquietudes, desejos, esperdngas e temores
Quando os outros fatores sfo 1guas, umn acordo e melhor a medida que satisfaga os mteresses de cada
parte

3 OPCOES Empregamos este termo para identificar toda a gama de possibilidades nas quais as
partes podem chegar 2 um acordo Nos referimos as opgdes que estdo sobre a mesa de discuss&o ou
que puderam ser postas nesta mesa Por exemplo, no caso da laranja, estas sdo algumas opcSes
“Poderiamos decidir que vocé ficasse com a laranja, que eu ficasse com ela, que a cortassemos pela
metade, ou poderiamos decidir que eu ficasse com a casca para fazer um bolo e vocé comesse a
polpa Em geral, um acordo e melhor se incorpora a melhor das muitas opgdes Sabemos que temos
o melhor acordo possivel quando ndo podemos melhorar sem prejudicar uma das partes

4 LEGITIMIDADE Quando os outros fatores sfo 1guais, um acordo € melhor a medida que pareca
justo para todas as partes Sera justo para elas em compara¢do com alguma referéncia externa, algum
Criterio ou principio que seja mais que a simples vontade de qualquer das partes Algumas normas
externas de mmparcialidade mcluem o direito mternacional, o precedente, a pratica ou algum
principio como a reciprocidade ou o tratamento da nagdo mais favorecida

5 COMPROMISSOS Os compromissos sdo declaracdes verbais ou escritas que especificam o
que cada parte fara ou ndo Podem ser feitos no decorrer de uma negociagdo Em geral, um acordo
e methor a medida em que as promessas feitas tenham sido bem planejadas e bem desenhadas para
que sejam praticas, duradouras, de facil compreenséo ¢ verificaveis

6 COMUNICACAO Quando os outros fatores sio 1guais, um resultado melhor se consegue com
eficiéncia, sem perda de tempo e esforco A negociag@o eficiente requer uma comunicacio bilateral
efetiva

7 RELACIONAMENTO Uma negociacdo havera produzido melhor resultado a medida que as
partes tenham melhorado a sua capacidade de trabalhar em conjunto As negociagdes mais
importantes se fazem com as pessoas ou instituigdes com as quais ja negociamos antes e 1Iremos
negociar de novo Dentro dos outros elementos que fazem parte de uma negociacdo, um fundamental
e a capacidade de bem resolver as diferencas Uma dimensdo para avaliar a qualidade de um
resultado negociado e a qualidade da relagdo de trabalho resultante Qualquer transagdo deve
melhorar e n3o piorar a habilidade das partes de trabalharem em conjunto novamente

Escrito por Roger Fisher para o Projeto de Negociagao de Harvard
Direitos reservados © 1989 1990 por President and Fellows ot Harvard College



Instrucoes para Negociacio

.

998 by Conflict Management Group  All nights reserved. O\GUIDELIN\ENGLISH\WPS IN\GUIDELNS

Separar as Pessoas do Problema

Q Tratar com a Rela¢do e a substancia pelos
seus proprios meritos

Q Ataque o problema, nao as pessoas

Q Utilize tecnicas pessoais para tratar de
problemas pessoais

Conheca a sua Melhor Alternativa para um
Acordo Negociado (MAAN)

QO Avalie a Alternativa deles

QO Teste de realidade



Instrucoes para Negociacao

3. Esclareca Interesses, nao posicoes
Q Pergunte porqué? porque nio?

QO Capitalize nos interesses comuns, reconcilie os
diferentes interesses

QO Olhe para o Critério e Opgdes criativas para
lidar com interesses contrarios

4. Invente Opg¢oes para vantagem mutua
Q Separe invencao de decisio
Q Quebre "a tomada de decisio"
produzir opcdes

avaliar op¢Oes/aperfeicoa-las
empenho numa op¢ao

© 1998 by Conflict Management Group All nghts reserved O \GUIDELIN\ENGLISH\WP5 I\GUIDELNS \ (0



Instrucoes para Negociacao

5. Utilize o Critério de Legitimidade para
"construir uma aproximagao ideal"

Q Pergunte "porque ¢ que isto € justo?"
Q Procure procedimentos justos
Q Utilize o teste da reciprocidade

Q Faca as suas propostas consistentes com o0s
seus valores

6. Facilitar uma boa Comunicacao nos dois sentidos
Q Equilibre o apoio com a pesquisa

Q Explique a nossa maneira de pensar,
inquirindo a deles

QO Enquadre o que nds dizemos a luz do que eles
Va0 ouvir

© 1998 by Confhict Management Group All nghts reserved. O\GUIDELIN\ENGLISE\WP5 \GUIDELNS ‘ /\



Instrucoes para Negociacao

7. Faca Compromissos no final do processo
Q Fale primeiro, decida mais tarde

Q Dé-lhes uma vantagem em relacdo ao
resultado incluindo-os no processo

Q Pense como, assim como 0 qué

© 1998 by Conflzct Management Group All rights reserved O \GUIDELIN\ENGLISHA\WP5 \GUIDELNS
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Advanced Negotiation and Conflict Resolution Tramng

Work Produced by Participants

INTERESSES

Mussefue

-melhorar as condigtes de vida
-acabar com as diferentes sociais
-garantia de emprego

-no Vvas casas

-evitar a violencia

-seguranca e justica social

Camara

-urbanizacas e sammento
-recoperagdo economica do mun
-seguranca do municipios
-seguranga/empren

-reabrir as minas

-aprovertar a mao de obra berats
-aumento de producio

OPCOES

Ambos

(em comuissdes)

-cooperagas entre as 3 partes

-seguragas (grupos comfuntos de patrulha memo)
-cria¢@0 de uma estrutura directiva para o0 Musseque
-cria¢dio de posts de trabalhos

(smminarios de formagéo)
-valoriza¢do da mao de obra
-respeito pelas leis

ALTERNATIVAS

Musseque Camara

-greve -demolir o Musseque
-manifestacio -violencia

© 1998 Conflict Management Group

CMG/CCG Conflict Resolution Training
16-20 February 1998



-sabotagem
-violencia
-robos

CONSELHOS

-1dentificacdo dos nossos interesses

-ser claro e objectivo

-obedecer as tecnicas consuante a situago
-honorar os compromissas

-razdo de divergencia

-perispectiva da solugdo do problema

NATUREZA DO PROBLEMA

-aproximacos
-respeito pelos outros

-confian¢a mutua

-dialogo franco e aberto

-utilizacdo dos 7 elementos

-informag@o sobre o assunto

-esigencias micias € modestas
-transparencia ¢ honestidade

-ter em consideragfio os assuntos a tratar
-ponderacdo

-ser sensivel e comprensivo

-ter em consideracio os objectivos comuns

-manter aestrutura das tecnicas
-maximizar os 1nteresses comuns

-impor a autoridade
-expulsdo

-consenitrar-se em mteresses € ndo em rosigoes
-valorizar e contribuir para as boas relacdes de dialogo

-inventar op¢des para beneficios mutuos
-fazer uso de criterios objectivos

© 1998 Conflict Management Group

CMG/CCG Confhict Resolution Training
16-20 February 1998



ALTERNATIVAS

Hipotese utithzavel Determimar € desenvolver sua melhor alternativa, parte da negociagéo, lhe
protege de maus resultados e lhe ajuda a negociar melhores alternativas

1 Problema As pessoas chegam a acordos que depois lamentam Esta reacdo vem usualmente,
de uma das duas causas Vocé€ pode sentir que, por causa de muita pressdio, aceitou a oferta

rapidamente Talvez sinta que poderia ter feito melhor se tivesse atuado com mais firmeza ou
precaugdo Ou vocé pode angustiar-se pensando que ndo recebeu o que deveria ter recebido, porque
o outro lado lhe pareceu tdo poderoso ou fo1 tdo persuasivo

2 Causa Decide-se chegar a um acordo baseado nas suas possibihdades ou expectativas “sobre
a mesa” Frequentemente, ha que se tomar decisdes em varios pontos de uma negociacdo, caso
deveria ou ndo chegar a um acordo com o outro lado Quando o outro lado a) faz a oferta, b) ameaca
ir-se da conferéncia, ou ¢) diz “e pegar ou largar”, vocé tem que responder Vocé tambem necessita
decidir se e melhor ficar falando ou ir andando Para lhe ajudar a decidir, algumas pessoas tendem
a considerar as consequéncias de falar Elas pensam sobre suas expectativas de ganhar com mais
pechincha e elas comparam esta expectativa com a oferta sobre a mesa Fazer este julgamento, por
outro lado, requer um estimativa dificil da mfluéncia de cada parte atraves de uma gama de cenarios
hipoteticos de negociagdo Nossos julgamentos sdo muitas vezes subjetivos e imperfertos Eles
podem derxar-nos muito auto-confiantes ou sem espirito suficiente para avangar e, por 1sso, mais
propensos a cometer erros que lamentaremos mais tarde

3 Aproximacio ao problema Anahze as alternativas de acordo de cada parte Outra
aproximac#o seria focalizar nas consequéncias de ndo se chegar a um acordo Pergunte-se a s1
mesmo, “Que fare1 se ndo chegarmos a um acordo?” Qual e a minha “melhor alternativa a um
acordo negociado (MAANA)”? Para proteger-se de fechar um acordo que deveria ter rejentado,
compare a oferta sobre a mesa com a sua MAANA Quando estiver se preparando, mvestigue todas
as possiveis alternativas a um acordo O qué vocé pode fazer se ndo houver acordo com o outro lado?
Faca uma lista similar para a outra parte Identifique a MAANA da outra parte para desenvolver
propostas realizaveis e para poder lidar com as situagdes onde a confianga néo justificada da outra
parte lhe impeca de aceitar uma boa oferta Quando vocé conhece sua MAANA, vocé pode
1dentificar com mais precis@o o ponto em que deve rejertar um acordo Talvez lhe ajudara a mover
esse ponto, porque, nas negociacdes, o poder € parcialmente determmado pela vontade de cada parte
de ndo chegar a um acordo Se vocé esta realmente pensando em 1r embora, podera apresentar os
seus mteresses com mais forca

Escrito por Roger Fisher para o Projeto de Negociaggo de Harvard
Drrertos reservados © 1989,1990 por President and Fellows of Harvard College



4 Considere as segumtes pautas

a) Use recursos para melhorar a sua MAANA Vernfique se o que parece ser a sua MAANA e,
realmente, verdaderro Havendo a possibilidade de melhorar a sua MAANA a um custo razoavel,
faga-o Os recursos usados para fazer sua MAANA maus atraente trarfio melhor resultado para vocg,
se as partes chegam ou nfo a um acordo negociado

b) Considere maneiras de dehomtar a MAANA do outro lado Para baixar as altas expectativas
da outra parte, releve o que vocé sabe da MAANA Se a MAANA deles parece tdo boa que vocé
duvida que o outro lado va negociar sertamente, vocé pode estabelecer passos para muda-lo Ha que
se ter curdado, porque tal estrategia pode parecer ilegitima e causar danos a sua relagdo com o outro
lado

c¢) Calcule o potencial de se chegar a um acordo Se ambos, vocé e a outra parte, t€ém MAANAs
atraentes, reconsidere se as negociacdes sdo apropriadas

Escrito por Roger Fisher para o Projeto de NegociagZo de Harvard
Drreitos reservados © 1989 1990 por President and Fellows of Harvard College



INTERESSES

Tratar de entender o que as partes querem na realidade

Hipotese utilizavel. Concentrar-se nos imnteresses ao mves das posturas, aumenta nossas

possibihidades de alcangar um bom acordo

1

Tendemos a concentrar-nos nas posturas, nio nos mteresses Se supomos que um problema
de negociagdo consiste num conflito de posturas, entdo faz sentido falar sobre as posturas Esta
¢ uma tendéncia comum N&o obstante, o problema basico na negociago nao esta em posturas
conflitantes, sendo no conflito entre as necessidades, desejos, inquietudes e temores de cada uma
das partes Tais desejos e mquietudes sdo mnteresses

Supomos que todos os nossos mteresses sio opostos Quando somente consideramos as
posturas, podemos supor que como as posturas da outra parte se opdem as nossas, seus mteresses
tambem devem ser opostos Se temos mteresse em nos defender, entfo eles devem ter mnteresse
em nos atacar Contudo, em muitas negociagdes, uma boa avaliagdo dos interesses fundamentais
revelara a existéncia de mais mteresses compartilhados ou compativeis que opostos

Concentrar-nos nos mteresses facihita a solucdo criativa dos problemas Em geral, para cada
mteresse ha varias posturas possiveis que poderiam satisfazé-lo Quando buscamos os mnteresses
motivadores por tras das posturas, frequentemente podemos encontrar uma postura alternativa
que satisfara tanto os nosso mteresses como os deles Por exemplo, uma nagio pode afirmar a
postura de que se deva tracar uma fronteira num certo lugar, os interesses que estfo por detras
desta postura podem imncluir a seguranca nacional, 0 acesso aos recursos minerais ou assuntos de
soberania Se as partes vém o que realmente ha por detras das posturas e focalizam seus
mteresses, podem conseguir um acordo que concilie as posturas aparentemente contraditorias
Uma nacdo poderia reter a soberania sobre a terra, enquanto a outra poderia reter os direitos aos
recursos minerais E muito mais facil dar lugar aos nteresses em um pacote mutuamente
acertavel que dar lugar a posturas

Considerar as seguintes diretrizes

a) Ao se preparar concentre-se nos immteresses Primewro, clarifique nossos proprios
interesses Segundo, e talvez o mais importante, trate de entender os interesses da outra
parte Isso fara que nossa compreensdo sobre o problema aumente e 1sso nos ajudara a
1dealizar solugdes que ndo somente satisfarfio nossos mteresses, como tambem os mteresses
da outra parte Uma manerra de descobrir os seus interesses e examnar desde o seu ponto
de vista aquilo no qual vocé quer que eles concordem, para depois determinar quais dos seus
mteresses lhe impedem de estar de acordo

b) Focalizar a anahse da negociacio nos mteresses e niio nas posturas E dificil descobrir
uma solugfo criatrva que satisfaca os mteresses das diferentes partes, se os mteresses de cada
um ndo sfo analisados explicitamente

Escnito por Andrew Clarkson e Douglas Stone para o Projeto de Negociagio de Harvard
Darertos reservados © 1989 1990 por President and Fellows of Harvard College



c) Pensar nas posturas como se fossem chaves Se continuam falando sobre posturas, apesar
dos esforcos que vocé faga no sentido oposto, peca ajuda para entender o que os esta levando
a tomar esta postura Pergunte “Por qué?”’

d) Utlizar a hderanga Prepare-se para assumir a lideranga ao falar sobre alguns de nossos
proprios mteresses Se ndo estamos dispostos a falar sobre nossas proprias necessidades,
desejos, mquietudes e temores, porque esperar que eles estejam dispostos a fazé-lo?

Escrito por Andrew Clarkson e Douglas Stone para o Projeto de Negociaggo de Harvard
Drreitos reservados © 1989 1990 por President and Fellows of Harvard College



OPCOES
Buscar opcdes para satisfazer os interesses pertinentes

Buscar opgbes para satisfazer os intetesses pertinentes

Hipotese utihizavel Para cada parte que intervem na negociagio e conveniente propor opgdes
que sejam mutuamente beneficas

1 O problema Os resultados ndo sdo tdo bons para ambas partes como deveriam ser Com muita
frequéncia, atuamos como as 1rmés que brigavam por uma laranja  No final, decidiram dividir
a metade da laranja, uma das 1rmds pegou a sua metade, comeu a polpa e jogou fora a casca,
enquanto a outra jogou fora a polpa e usou a casca para fazer um bolo

2 Causa Inventar opgdes pode parecer desnecessario As pessoas estdo acostumadas a aceitar a
primetra boa resposta, sem sequer experimentar as outras opgOes para melhores solugdes
Podemos supor que uma vez que encontramos uma op¢ao que satisfaca 0s nossos mteresses e
parega razoavel, paramos de procurar Mas esta suposigdo nos tira poder Nenhuma das partes
se beneficia no sentido em que custaria mwito pouco ou nada a outra parte

ou até perigoso Tanto mventando op¢Ses com pessoas do nosso lado ou como com as do outro
lado, nossa criatividade geralmente e imbida por medos pertinentes Com as pessoas do nosso
lado, talvez tenhamos medo das pessoas criticas que julgam qualquer 1deia duramente € nos
facam parecer bobos Com as pessoas do outro lado, talvez tenhamos medo de que ao inventar
opgdes estejamos liberando mformagdes que podem pdr em risco a nossa posigdo de barganha

3 Considerar as seguintes diretrizes

a) Assumuir que o bolo pode aumentar Em qualquer negociagéo e prudente atuar debaixo da
hipotese de que o bolo néio tem um tamanho fixo Para as duas partes e interessante dividir
um bolo maior Como conseguir que o bolo cresca e um problema que deve ser
compartilhado

b) Usar a nossa compreensdo dos interesses relevantes para gwmar a nossa criatividade
Focalizar nossas mvengdes para tentar satisfazer os mteresses, ndo as posturas Lembrar que
¢ em beneficio proprio ajudar a criar uma opgio que satisfaga os mteresses legitimos da outra
parte, jJa que se as nossas idelas ndo estdo dirigidas aquilo que lhes inquieta, pelo menos em
parte, eles néo terdo nenhuma razdo para apoia-las

c) Separar o processo de mvengio do processo de decisio Tanto na preparacdo como na
negociagdo em si1, arrume sessdes onde compromissos ou criticas ndo sejam permitidos
Avalie as 1delas geradas nessas sessdes, somente depois de termmada Aqu se podena
contar com um facilitador que tenha a obrigagio explicita de deter qualquer movimento de
critica ou compromisso, quando for o caso Para realizar os objetivos destas sessdes, tente
ter um saldo independente - “um saldo criativo”

Tente desenvolver um leque amplo de opgdes Estimule as 1detas que, normalmente,
podeniam ser consideradas um pouco loucas, uma vez que estas podem estimular o
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surgimento de outras 1deias que podem funcionar, mas que ninguem ainda tinha pensado
Reservar um pouco de tempo depois das sessdes criativas para avaliar o amplo leque de
1ide1as que surgiram, selecionar algumas e posteriormente desenvolvé-las
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CRITERIOS DE LEGITIMIDADE

Usar os critérios de legitmidade como meio predileto de persuasio
1 Sobre que base decidiremos os assuntos”

Um elemento essencial em qualquer negociagdo e a forma em que as partes decidem o que fazer,
onde cada uma propde um enfoque diferente Podem decidir baseado no poder (uma parte pode
forcar a outra a ceder) ou na legitimidade (uma parte pode persuadir a outra de que o enfoque
proposto e justo e adequado, com base em normas ou criterios mdependentes do desejo de qualquer
das partes)

2 A razido fundamental por detras do uso da legitimidade

Os seres humanos parecem estar programados para desejar a 1gualdade seja no caso das criangas
que discutem para ver quem fica com o maior pedago da torta, ou no caso das super poténcias que
tratam de decidir os mveis apropriados de reducdo armamentista, nenhuma das partes que intervem
numa negociacéo, quer ser tratada injustamente

No caso especial das negociagdes complexas (mmclumndo aquelas nas quais varias partes
mtervém), o uso de criterios ajuda a que as partes cheguem eficazmente a acordos duradouros e
prudentes, a0 mesmo tempo que fortalecem a relac@o de trabalho Ao contrario, a dependéncia do
poder para decidir os problemas tendem a premiar a intransigéncia, a produzir resultados arbitrarios,
a danificar a relag@o de trabalho ¢ a estabelecer um precedente ruim para a forma na qual o proximo
assunto vai ser decidido

3 Quando a legitimidade pode ser util”?

Uma vez que as partes que mtervém numa negociagdo tenham decidido tentativamente o qué
poderiam fazer (reduzir o numero de um certo tipo de misseis, trocar um produto por outro), devem
decidir como fazé-lo (quantos misseis de cada lado? que quantidade do produto X equivalera ao
produto Y? etc )

Os criterios de imparcialidade, como o direito mternacional, os principios de aplicabilidade geral
como o da reciprocidade ou o tratamento da na¢cdo mais favorecida, o precedente, a opiméao de uma
parte neutra etc podem ser usadas para

Persuadir os demais sobre qual e a reposta apropriada, ou

Nos proteger contra a coagéo
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4 O uso dalegiimidade de uma forma firme, mas flexivel
Formular cada assunto como uma busca de normas legitimas

Ao mves de perguntar o que a outra parte esta disposta a fazer (“Se reduzimos nossos misseis
em 30%, quanto reduzirdo os deles?) pergunte como o assunto deve ser decidido (“Que principio
devemos usar para decidir o volume comparativo de reduco de misseis e por qué?”)

a) Usar a razio e estar aberto a mesma

Na preparacdo, buscar uma variedade de normas que podem ser aplicadas e preparadas para
apolar as que parecem mais apropriadas Na negociagéo, comegar com 0 argumento mais
favoravel para o nosso lado, sobre o qual estarniamos dispostos a debater diante de um arbitro
mmparcial Se a outra parte apresentar argumentos persuasivos de que um outro enfoque e
maus apropriado, reconhecer a legitimidade do argumento deles

b) Nao ceder a pressio, somente a um principio

Se a outra parte exerce pressdo ilegitima e cedemos, estamos recompensando o mau
comportamento ¢ encorajando a repeticio No entanto, se tentam nos persuadir usando
argumentos racionais €, como resposta, mudamos nosso enfoque, entdo estamos
demonstrando-lhes que a legitimidade funciona e estamos mcentivando o seu uso

5 Habihdades que apolam o uso da legitinidade

a) Preparacio cundadosa

Para encontrar normas aplicavels que sejam persuasivas para a outra parte, pode ser
necessario realizar uma busca criativa e exaustiva

b) Estudo do raciocimio

Para transformar uma negociagéo por postura em uma baseada na legitimidade, responda aos
pedidos da outra parte perguntando-thes qual e o raciocinio que sustenta a sua proposta
(“Eles propuseram que troquemos uma tonelada metrica do produto X por trés toneladas
metricas do produto Y Por que essa proporcgéo seria justa? Se estivessem no meu lugar,
como justificariam a aceitag@o desta proporgédo diante dos meus superiores?”)
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COMPROMISSOS

Hapotese utihizavel Abster-se de fazer compromissos sobre a substancia ate o final do processo melhora a ¢

1 Problema Muitas vezes, as pessoas encontram-se atadas a compromussos durante as
negociacdes EntHo as negociacOes, frequentemente, se parecem a uma barganha num bazar
Cada parte se compromete a uma posi¢éo e, entdo, tenta ganhar concessdes barganhando Cada
uma adota, ao principio, posigles extremistas e concede lentamente Consequentemente, as
partes gastam a maior parte do tempo e esforgo tentando determimnar se é possivel se chegar a um
acordo, a0 mves de usar o tempo mventando o melhor acordo possivel A pressio que cada parte
exerce sobre a outra a fim de fazé-la abandonar as suas posi¢des tende a criar ressentimento e
a danificar a relagdo de trabalho Quando demasiada atencdo e dada as posi¢cdes, geralmente, os
nteresses basicos sdo esquecidos O acordo final, se e que se chega a um, podera refletir
somente 0 menor denominador comum ou sera muito dficil de ser implementado, porque cada
parte tera entendido coisas diferentes

2 Causa As pessoas tendem a focalizar num elemento, o compromisso Frequentemente, os
negocladores supdem que, porque o proposito das negociagdes e selar compromissos, eles
devertam dirigir-se a 1sso primeiro  No entanto, muito poucas pessoas iriam buscar
compromissos que eles achassem ser impraticaveis, sem clareza e abarxo do ponto otimo E a
qualidade do compromusso que conta mas e essa qualidade raramente pode ser julgada no micio
de uma negociagdo Novos problemas aparecem, requerendo novos compromissos Ideias
racionais muitas vezes ndo sdo operacionais Frequentemente, compromissos prematuros s&o
pobres

3 Aproxmagio Quando se tratar da substéncia, adie o compromisso para o final A melhor hora
para detalhar os compromissos que tratam da substéncia e depois que todos os mteresses foram
entendidos, muitas das opcdes estéio sobre a mesa € quando ja se chegou a um acordo quanto aos
criterios de selecdo dos termos mais justos Ao preparar-se para uma reunido, determine se as
partes ja atingiram ou no um estagio para desenvolver um compromusso Quanto mais cedo no
processo, certos acordos parecam necessarios ou desejavels, as partes deveriam considerar
promessas de um tipo menos comprometedor Muitas vezes, os acordos prelimmares ou
condicionais sdo os mais apropriados

4 Considere as seguntes diretrizes

a) Esclareca com os seus colegas os seus pensamentos sobre os compromissos E
mmportante que vocé saiba e informe claramente as outras partes, quando vocé esta se
comprometendo e quando vocé esta pedindo que os outros se comprometam E muto util
planejar e clarificar com as outras partes, que tipo de compromisso cada uma tem a
capacidade de fazer e de efetrvamente levar ate o fim de cada reumido Quando possivel,
teste suas suposi¢Oes sobre quais os tipos de compromissos séo desejaveis

b) Tente fazer um rascunho previo dos possivels compromissos Ter um ou mais rascunhos,
para focalizar a discussZo ou para apresenta-los quando os participantes decidem buscar um
acordo, e sempre muito ut1l Estes rascunhos funcionam melhor como opcGes possivels que
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todos podem criticar a0 mves de considera-los como resultados em forma final Outros
participantes estardo mais inclinados a aprovar estes rascunhos

c) Opte no micio por um processo que transfira os compromissos substanciais para o final

Proponha que ninguem deveria se comprometer ate que todas as partes estejam de acordo

que a negociacdo haja alcancado a etapa de se comprometer seriamente As declaracoes de
mtencédo fertas anteriormente deveriam ser consideradas tentativas
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COMUNICACAO

Hipotese utihzdvel Numa negociaggo, cada parte ganha por criar ¢ manter uma clara
comunicagdo em dois sentidos

1 Problema Os mal-entendidos sio frequentes nas negociacdes Durante uma negociacio, a
comunicagcdo muitas vezes € como enviar sinais de fumaca durante um vento forte As
dificuldades na comunicagéio representam um problema sério, porque a comunicacfio é como o
sangue na vida das negociagdes Assim como os coagulos de sangue bloqueiam a circulacfio e
causam ataques cardiacos, a ma comunica¢fio bloqueia o progresso € causa ruptura nas
negociagdes e nas relagoes

2 Causa Quando nos comunicamos, nos focalizamos em dizer o que pensamos Nos tendemos
a focahizar no que pensamos que estamos dizendo, ao mves de tentar ver o que a outra parte esta
entendendo A outra parte pode ndo entender o que estamos dizendo da maneira que pensamos,
assim como nos podemos néo entender o que eles realmente estdo dizendo

3 Aproximac¢ido Tente conseguir uma comunicag@o em dois sentidos Uma comumcagio em dois
sentidos significa que ambas as partes estdo ouvindo e falando Nenhuma mensagem e
verdaderramente comunicada ate que ela fo1 ouvida e entendida Escutar e uma das coisas mais
poderosas que um negociador pode fazer Escutar nos prové informacfio sobre os interesses,
opg¢des, relagdes e areas para um possivel compromisso Demonstra para os outros que
acreditamos que as suas opiudes séo importantes ¢ merecem consideracdo Se conseguimos
demonstrar para a outra parte que realmente entendemos as suas visdes, sera mais facil conseguir
que eles nos escutem Escutar e compreender o ponto de vista da outra parte acentua a nossa
habilidade de nos comunicar de forma a ndo sermos mal entendidos Consequentemente, as
nossas propostas provavelmente serdo mais persuasivas

4 Considere estas diretrizes
a) Comumgque apesar de existir desacordos

b) Escute ativamente e demonstre-lhes que vocé esta escutando o que eles estdo dizendo
Escute atentamente o que o outro lado esta dizendo a fim de que vocé entenda como eles
vém a s1 mesmos No entanto, ndo confunda a empatia com o acordo Demonstre a sua
preocupacdo, perguntando e pressionando-os a esclarecer as ambiguidades Repita o que
vocé escutou para confirmar a exatiddo

¢) Focahze no que eles escutam Tente colocar-se na posicéo da outra parte para desenvolver
um entendimento com empatia sobre o ponto de vista deles Formule a comunicagfio de
acordo com a maneira em que as percepgdes da outra parte afetarfio aquilo que vocé esta
dizendo

d) Considere consultar antes de decidir Quando seja possivel, peca conselhos aos outros
antes de decidir sobre os problemas que podem afetar-lthes sigmficativamente Modele uma
comunicagdo em dois sentidos, enquanto vocé retem a autoridade para tomar a decisdo final
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¢) Fale com um proposito Antes de fazer uma declaraggio significativa, satba o que vocé quer
comunicar € a que propostto esta informacéo servira

f) Elabore cuidadosamente os canais de comunicacio Esclareca quais canais de
comunicagio servirfio para que propositos, evite o uso de canais multiplos para 0 mesmo
proposito (ex tomada de decisGes) Evite, tambem, dirigir-se a audiéncias multiplas
Considere o uso de canais privados para resolver entre duas pessoas os problemas da
negociagao

g) Fale por s1, néio pelos outros Fale sobre tudo que vocé houver observado ou sentido Evite
atribuir motivos ao outro lado ou dizer-lhes o que estfio pensando ou o que disseram
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RELACIONAMENTO DE TRABALHO

Seja mcondicionalmente construtivo ao tratar de relacdes

Toda negociacdo diplomatica € uma pequena parte de uma relagdo entre dois paises Esta
relagdo de trabalho e o padrdo de comportamento atraves do qual os paises resolvem suas
diferencas Alguns paises podem tratar suas diferencas atraves da luta armada, outros atraves de
uma negociagdo dura e hostil, outros ainda, atraves da resolugfo de problemas de uma forma

cooperativa

Para o diplomatico, o proposito seria estabelecer uma boa relagio de trabatho, onde se
pudesse resolver qualquer problema que surgisse entre os paises

1 Um problema comum Mutas relacdes funcionam deficientemente

Os relacionamentos de trabalho, com frequéncia, se deterioram quando surgem problemas
serios Quando os problemas chegam a ser especialmente graves, com na situacio atual entre
os 1sraclenses e os palestinos no Meto Oriente, a relagdo pode deteriorar-se completamente
As decisdes sdo tomadas baseadas em emogdes e ndo na razo, nenhuma das partes escuta ou
trata de entender a outra Cada uma das partes desconfia da outra e tenta mfluenciar uma a
outra atraves de coacdo Isso pode ocasionar a falta de reconhecimento como um parte
legitima para negociar, piorando assim, as relagdes diplomaticas ou, diretamente,
abandonando as negociagdes

Estes relacionamentos se termmam justamente quando mais necessitamos, quando
necessitamos um processo eficaz para resolver as diferengas importantes Quando dois paises
tém uma boa relagéo de trabalho, serdo capazes de resolver ate as disputas mais graves, ao
mesmo tempo que conservam a confianga na sua habilidade de resolver disputas futuras A
relagdo de trabalho entre os paises € como um casamento Esses problemas poderdo ser
tratados de forma que sejam satisfeitos os interesses de cada uma das partes e, a0 mesmo
tempo, se fortaleca o processo de resolugéo de disputas para o problema segumte

2 Por que murtas relacdes funcionam deficientemente”
Os problemas nas relagdes se devem a forma pela qual tratamos os outros logica ou
emocionalmente, clara ou ambiguamente, honesta ou desonestamente Os problemas
essencials sdo objeto de negociagdes separadas os nivels de armamento, o prego do trigo, o
final de um tratado de verificagéio E possivel catalogar a maioria dos problemas de
relacionamento em se1s categorias

(1) o equilibrio entre a emog@o e a razdo, (2) o nivel de compreenséo elementar, (3) o grau e
a natureza da comunicag#o, (4) o grau de confianga, (5) o mvel de coacdo como metodo
de mfluéncia e (6) o grau de acertacio de legitimidade da contraparte negociante

As relagGes funcionam numa forma deficiente quando os governos misturam os
problemas de relagdo com os problemas essenciais Com frequéncia, os governos deixam
que as mquietudes essenciais a curto prazo dominem o seus interesses numa relagéio a
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longo prazo E possivel que cheguem a resolver esses interesses a curto prazo de uma
forma coercitiva e emocional, afetando assim, sua habilidade para lidar com assuntos de
uma forma construtiva. Em outras ocasides, os governos podem fazer com que a relago
dependa de concesses essenciais “a menos que aceitem eliminar a SDI (esséncia), nos
negaremos a negociar sobre armamentos estrategicos (relagdo)” Ou entdo “Nio
melhoraremos nossas relagdes com Vietnam (relagdo) ate que cumpram nossas exigéncias
sobre os prisioneiros de guerra (esséncia)” Quando a relagdo em s1 depende de
concessoes essenciais, a relagdo nio podera solucionar esses problemas essenciais

Os governos tambem tendem a negociar sobre a conduta da relagéo em si, tratando os
problemas de relacZo da mesma forma que tratam os problemas essenciais Com
frequéncia, 1sso conduz a uma batalha olho por olho, que danifica a relacéo

Racionalidade Assim como a 1ra domina a sua razdo, tambem
dominara a minha
Compreensao Como sou mal interpretado, tambem vou mal

mterpreta-los e, frequentemente, com uma
mnterpretaco pior do que as suas atitudes

Comunicacdo Se vocés ndo me escutam, eu tambem nao lhes
escutaret

Confianga Se quebram as convengdes, eu tambem néo serel
confiavel

Modos n#o coercitivos de mfluéncia Como eles tentam me coagr, eu tentare1 coagi-los

Acertacdo Assim como eles diminuem a relevancia dos meus
interesses e opmides, eu dimmuire: a relevancia dos
deles

Todos os governos podem se comportar desta maneira porque desejam castigar o outro e
assim persuadi-lo a fim de que se comporte melhor Mas cada governo deixa que a sua propria
conduta reflita a sua interpretagio parcial sobre a conduta do outro Com 1ss0 € possivel que este
padréo de mteracdo hostil nunca se quebre

3 Como as relacoes de trabalho podem ser melhoradas®
a) Separar os problemas de relacéo dos problemas essenciais

Ja que misturando a esséncia com o processo, a relacdo de trabalho e prejudicada, o
primeiro passo para uma relaco melhor e separar os problemas de relacionamento dos
problemas essenciais e tratar cada um de forma independente

b) Ser mncondicionalmente construtivo sobre os problemas de relacionamento
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Cada um dos negociadores atuara de tal forma que fortalecam todos os elementos da
relacéo de trabalho sem sacrificar as inquietudes essenciais, ndo se importando com o
comportamento do outro governo ou negociador

Racionalidade

Compreensdo

Comunicacéo

Modos néo coercitivos de influéncia

Aceitacio

Ainda que eles atuem emocionalmente, equalibre
a emocdo com a razao

Ainda que eles nos mterpretem mal, trate de
entendé-los

A1nda que néo escutem, consulte-lhes antes de
decidir alguma coisa que possa afetar-lhes

Amda que tratem de coagi-lo, nfo ceda a coagéo
nem trate de coagl-los Permaneca aberto a
persuasgo e trate de persuadi-los

Ainda que eles n#o considerem nossas preocupagdes
validas, aceite as consideragdes deles como validas,
preocupe-se por eles e esteja aberto a aprender com
eles

Cada governo pode seguir estas diretrizes sem sacrificar seus interesses essenciais, nio
importando qual seja o comportamento do outro Ao seguur estas diretrizes, 0s governos
aumentardo a sua capacidade para tratar as diferencas de uma maneira que sirva aos interesses de

ambas as partes
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SETE ELEMENTOS PARA PREPARACAQO

PARTES E QUESTOES INTERESSES

As Partes Nossos

Deles

Questdes importantes

De Outros
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LEGITIMIDADE

OPCOES



ALTERNATIVAS COMPROMISSO

0 M

Tuas Alternativas Que nivel de compromisso deseja?

Expressando pontos de vista?
Criando opg¢des?

Recomendagdes conjuntas?
Acordo Provisorio?
Acordo consumado e assmado?

> & & &0

No final desta reumao?

Formas de Melhorar

Suas Alternativas

No final da negociacéo

Formas de Piorar




|

COMUNICACAO

RELACIONAMENTO

Prestaratercdo a? / Falar sobre?

Perguntas a fazer? / Informacdes a revelar?

Que passos especificos poderas seguir para
mudar qualquer comunicacido problemética
actual?

Actualmente Preferido/a

Se necessirio, quais Os passos
expecificos que poderer seguir para
mudar o actual relacionamento para o

preferido?

,_Qb



Razoes para as Diferentes
Percepcoes das Partes
Interessadas

o

Sentimos e observamos diferentes
experiencias

Estamos interessados em coisas diferentes

Recolhemos provas para apoiar anteriores
pontos de vista

Ignoramos ou pomos de parte os
elementos que nao estdo de acordo

Filtramos selectivamente os elementos
recebidos

Lembramo-nos apenas daquilo que nos
interessa
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Razoes para as Diferentes
Percepcoes das Partes
Interessadas

° Escolhemos apenas aquilo que interessa
recordar

Passamos em revista os elementos que
temos para corresponder aquilo que nos
interessa

As nossas recordacdes constituem as bases

para novas explicagdes que consideramos
confirmadas
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Como Lidar com as Diferentes
Percepcoes a Nivel

0o

Entender as causas
Reconhecer as nossas proprias tendencias

°  Perceber como os outors encaram as
coisas:
° Inquirir
°  Tomar nota das diferentes percepcoes
° Tomar posi¢cdo contraria:
- sentar-se no seu lugar
- falar em primeira pessoa
- tomar a sua posi¢ao num
caso

® 1996 by Conflict Management Group All nghts reserved



Como Lidar com as Diferentes
Percepcoes a Nivel

Ouvir € mostrar que compreendemos as
suas razoes - € apenas entao explicar as
nossas

Pedir auxilio neutral
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Preconceitos: Instrucoes

Adoptar uma atitude mental de compreensao:

°  Perceber que as percepc¢Oes partidarias
existem, tanto as nossas como as deles
O

Procurar entender € mostrar compreensao,
antes de procurar que nos compreendam

Fazer da compreensio um esfor¢o colectivo:

o

Planear antecipadanete discutir as
interpretagdes partidarias explicitamente

Reconhecer que existe uma dependencia
mutua
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Preconceitos: Instrucoes

Investigar todos os elementos e revelar a razao
disso:

Ser explicito acerca das informacodes
conhecidas e procurar saber quais sdo as
que eles consideram importantes

Discutir a forma como cada um interpreta
essas informacoes e chega as suas
conclusoes

Criar novas percep¢des em vez de contestar as
antigas:

O

Procurar elementos que nao estejam de
acordo, tanto com os seus pontos de vista
COMmMO OS VOSSO0S

Evitar os elementos comuns

Apresentar uma nova versao
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Advanced Negotiation and Confhct Resolution Tramnng

Work Produced by Participants

Preconceitos

Zairenses

Negociantes

Vaidosos

Barulhentos

Detentores de Poderio Financeiro

W W -

Traficantes
Falsificadores

~N N

O que somos

Inteligentes
Trabalhadores
Humildes/Respeitsosos
Acolhedores

Honestas

U W =

O que somos
Agricultures
Boa gente
Hospitaleira
Trabalhador
Inteligente
Comprensivels
Amavels
Catolicos
Incansaveis

10 Bons comerciantes
11 Desportistas

oo~ W —
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BAKONGOS

UMBUNDO

GRUPO/GABELA

U oSS W N —
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Realidads
Angolanos
Trabalhadores
Unidos
Espirito de Inter-Ajuda
Conservadores de sua
Tradigéo e cultura
Inteligentes

Preconcertos

1
2
3
4
5
6
7

Inteligentes

Atraso cultural
Méo-de-Obra barata
Humilde
Bailundo/Munano
Traidores
Hospedetros/acolheidores

Preconcertos

[c<BEN eV, NSRS N

Vaidosos
Feiticeros
Arrogantes
Preguicosos
Roboterros
Invejosos
Tribalistas
Falsos

CMG/CCG Conflict Resolution training
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AMERICANAS

Preconceitos O que somos

1 Impenalistic 1 Diverse

2 Arrogant 2 Frendly

3 Frnendly 3 Hardworking

4 Generous 4 Having a better
understanding of the world

5 Nawve 5 Dafference between
government and individuals

6 Homogeneous 6 How complex the US 1s

7 Loud 7 Open to learn

8 Lucky

9 Rich

10 Gananciosos

11 Inteligentes

12 Beligistas

13 Donos do Mundo
14 Supers Homens

KIMBUNDUS
Preconceitos Realidades
1 Espertalhoes 1 Inteligentes
2 Convencidos 2 Vivos
3 Preguissosos 3 Trabalhadores
4 Mulherengos 4 Auto-Confiantes
5 Smicos 5 Honestos
6 Autoritarios 6 Pacientes
7 Viganistas 7 Simpaticos
8 Impacientes 8 Dedicados
DUTCH
1 Cheap
2 Reserved
3 Hospitable
4 Critical
5 Humanists
6 Direct
©1998 Conflict Management Group CMG/CCG Conflict Resolution traiming

16 20 February 1998
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Razdes para as diferentes percepgies

-sentimos e observamos diferentes experiencias

-estamos interessados em coisas diferentes

-recolhemos provas para apoiar anteriores pontos de vista

-1gnoramos ou pomos de parte os elementos que nio estido de acordo

-filtramos selectivamente os elementos recebidos

-lembramo-nos apenas daquilo que nos mteressa

-escolhemos apenas aquila que mteressa recordar

-passamos em revista os elementos que temos para corresponder aquilo que mteressa
-as nossas recorda¢des constituem as bases para novas explicagdes que consideramos
confirmadas

Respostas da pergunta a Julie

-Uma unifo entre todos para encontrar um consenso comum

-Muchar as consciencias, mentalidade e esfuecer o passado considerando-nos irméos

-Uma vivenvis comum em fue o tempo mostraria fue ndo somos essiu 0s outros penser
-Aprensentar primeiro as partes negativas e depois as positivas

-Quando alguem usa um preconceito para me demicrir, a primetra coisa a fazer € por me no seu
Jugar e penser como de tentando compreende-lo

©1998 Conflict Management Group CMG/CCG Conflict Resolution training
16-20 February 1998
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Maneiras Caracteristicas de
Pensar Enquando Se Escuta

1. Avaliar:
“Fazer as coisas a sua maneira € ma
ideia, e de qualquer forma, os seus
argumentos estao errados.”

2. Defesa:
“S1m, mas n3o fo1 a minha culpa!”

3. Conselho:
“E 6bvio que o que voce necessita €
fazer...”

4. Sonhar acordado:
“Gostaria de saber quem ganhou o
jogo do campeonato mundial...?”

© 1998 Conflict Management Group
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Escutar Atentamente

Objectivos

« Escutar e entender a outra pessoa

« Ajuda-los a acreditar que vocé
compreende

O Que E Preciso Fazer

1. Deixar de se escutar a si proprio
(N2o julgar, defender ou dar conselhos)

2. Ouvir para aprender
3. Parafrazear o que ouviu e reconhecer que
percebeu

(Compreender ndo quer dizer concordar)

4. Abanar a cabeca

© 1998 Conflict Management Group
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Escutar Atentamente

5. Pergunte - ponha a prova as suas opinides

6. Aperceba-se das opinides e daquilo que
nao foi dito

7. Procure o seu proprio estilo

© 1998 Conflict Management Group
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Quando Se Deve Ouvir Com
Atencio

1. Situacdes Emocionais
2. Quando a comunicacao € dificil

3. Quando vocé ndo tem a certeza de que
compreende

4. Quando vocé ndo chega a uma conclusdo

5. Quando nao estiao a ouvi-lo

© 1998 Conflict Management Group
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Porque Se Deve Ouvir Com

Atencao

1. Promove mudancgas de atitude

2. Obtem-se informacao acerca deles

3. Vai ao encontro do seu interesse - para
serem ouvidos

4. Ha melhor possivelidade que escutdo-lo

5. Quebra o ciclo da argumentacao

6. Melhora o relacionamento

© 1998 Conflict Management Group



CMG

O Grafico Circular

Os guatro passos bdsicos para inventar opcies

0 QUE ESTA ERRADO

0 QUE PODE SER FEITO

EM
TEORIA

Passo || Analise
Diagnostique o problema

Separe os smtomas em
categorias

Sugira causas
Observe o que esta faltando

Perceba as barreiras para a
resolucdo de problemas

1.

Passo Il Aproximacdes

Quazis s30 as possivels
estrategias ou prescricoes?

Quazs sdo as curas teoricas?

Gere 1deras amplas sobre o
que pode ser feito

Passo | Problemas

O que ha de errado?

Quais sdo os sintomas
atuais?

Quaus sdo os fatos que
contrastam com a
situagdo preferida?

NA
REALIDADE

S =

Passo IV Acdes Especificas

O que pode ser feito?

Quais s30 os passos
especificos que podem ser
tomados para lidar com o
problema?

Repnnted with permission form International Mediation A Working Guide ©1978 by Roger Fisher

M\FOREIGW\S PORTUGESE IPORTLGINCIR CHT\1-4Q DOC

INTRODUGAO E OBJETIVOS 4
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CMG O Grafico Circular

A Ferramenta dos Quatro-Quadrantes para Solucionar Problemas

Quando hdamos com problemas serios, geralmente pulamos diretamente do problema para
uma solugio proposta (ex para uma dor de cabega, tome uma aspirina) Mas, muitas vezes,
pode ajudar que voltemos um passo atras e entendamos a raiz do problema Examinando as
causas possivels, nos entio poderemos perguntar-nos que medidas gerais podem melhorar a
situagido Talvez olhando para essas medidas gerais, podem surgir agbes especificas que
possam ser tomadas Abaixo esto os passos envolvidos no uso desta ferramenta dos quatro-
quadrantes para solucionar problemas Nos a encontramos util na geragio de solugbes
eficazes

I O Problema

Primeiro, descreva os sintomas da situagio atual que estdo lhe molestando Do que vocé
nio gosta® Deposs, pense no mundo 1deal para vocé Qual e a situagio prefenida ou a sua meta?®

O problema e a distincia que esta entre os smtomas indesejavels € a sua meta

Il Diagnodsticos Possiveis Por que o problema existe?

Liste todas as causas possivels para o problema Por que a situagio 1deal ainda nio existe?
Ao juntar esses fatos, lembre-se que eles ndo precisam ser totalmente corretos, somente
plausiveils Um problema prolongado, geralmente, € o resultado da falta de reflexio sobre as
Causas possIvels

Note tambem que alguns diagnosticos podem estumular sub-diagnosticos que sio uteis
Por exemplo, se parte do problema parece ser causado por uma falta de comumcacio, pergunte
o porqué desta comunicagio estar sendo deficiente Continue buscando uma vanedade de
causas ate um mvel de especificidade que sugira o que possa ser feito

Il Aproximagdes Prescritivas Gerals

Muutos diagnosticos sugerem uma gama de aproximagdes de iguais dimensdes que podem
ser eficazes para solucionar o problema Quais sio todas as possivels aproximacoes que podem
ser uteis nesta srtuagio em especifico?

©1997 bv Conflict Management Inc All nghts reserved INTRODUGAO E OBJETIVOS 4
M\FOREIGN\S PORTUGESE\IPORTUGUICIR CHT\I-4Q DOC



IV Idéias para uma Agdo Especifica

As aproxmmacdes gerais no quadrante III precisam de um plano especifico de agdo, para ser
efetivas Como e que vocé pode implementar cada uma dessas 1deias gerais® Quem e que var
fazé-lo, quando sera feito e como? O que vem a seguur®

Passo Final Evolugao

Agora vocé tem um grupo de agdes que estdo prontas para serem mmplementadas e vocé
sabe as razdes pelas quais cada uma pode funcionar —Quais vocé acha que podem funcionar
melhor® Nio antes deste ponto, depois de completar o grafico circular, vocé 1ra avahar quais
as sugestdes que voceé acha que terdo mais chance de sucesso nesta situagio especifica

©1997 by Conflict Management Inc All nghts reserved INTRODUCAO E OBJETIVOS 5
M\FOREIGN\S PORTUGESE\ PORTUGU\CIR CHT\I-4Q DOC



Solucionador Geral de Problemas: A Ferramenta dos Quatro Quadrantes

| Problemas [l Diagnésticos Il Possivels IV Possivels agbes
Aproximagbes Gerals especificas
Sttuagdo Sttuagio Causas Possivels
Atual Preferida

©1997 by Conflict Management, Inc Al rigl
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Solucionador Geral de Problemas* A Ferramenta dos Quatro Quadrantes

| Problemas I Diagnésticos Il Possivels IV Possivels agoes
aproximagoes Gerais especificas
Srtuagio Situacido Causas Possivers
Atual Pieferida
Uma ap1 oximagiio comum
Dores de Dias sem
cabeca dot ASPIRINA
recorrentes

Uma aproximacio

sistematica
Dores de Dias sem
cabega dot
recorientes

©1997 by Confhet Management, Inc All righ

MAFOREIGNS 1 ORTUCESEMPORUCUNCER CHTA Q)

Pressdo alta ?
Pulso 1apido ?

Nivel de estiesse elevado ?

Febie
Cuculagéio bloqueada ?

s reserved

Pressdio mais baixa
Pulso lento

Estresse reduzido
Temperatura mais baixa
Checar cnculagéo

Dteta com pouco sal
Programa de exeicicio
moderado

Ferias
Antibioticos/fluidos
“X* exame

INIRODUCAO I OBJETIVOS 7
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Solucionador Geral de Problemas: A Ferramenta dos Quatro Quadrantes

| Problemas Il Diagnostico I1l Possivels IV Possivels agdes
aproximagoes Gerais especificas
Sttuagdo Sttuagio
Atual Prefertda
Interesses Interesses Causas Possivels

nédo-alcangados

Opg¢do esco-
Thida e ruim

Baixa
legitimidade

Compromisso
iriealista

Acordo pior
que a minha
alternativa

Comunicagdo
ineficaz e
ineficiente

Relagdo
piotada

©1997 by Conflict Management, Inc Al rights 1 eses vy

satisfertos

Opcéo escolhida
e a melhot

Acotdo
Justificado

Comptromisso
sabio

Acordo methor
que qualquer
alternativa

Comunicagio
eficaz e
eficiente

Relagdo
melhotada

MAFOREICNAS } ORJUCESEAN ORTUCIAC IR CHT 40 DOC

N3&o ha uma definigéio
claia de sucesso

Mutitas varavels
consideradas importantes
s#o 1gnoradas

Pouca atengéo piestada
a0 processo

Dilema peicebido entre
um negociadot “suave” e
um negoctador “dmfo”

Ciie uma definigdo
sistematica de sucesso

Limite o numeto de
variaveis importantes

Crie um modelo de
Processo para 0 progresso

Mostre uma alternativa
efettva para o dilema
suave/durdo

Use o cartdo branco dos 7
elementos

—— para preparar

—para conduzir

~—para rever

Use um memo detalhado
de preparagéio para a
negociagio que se
aproxima

Estabeleca uma agenda
para a proxima negociagdo

Discuta as regias basicas
paia a proxima negociagio

INTRODUCAO L OBIETIVOS 8



Advanced Negotiation & Conflict Resolution Traming

Work Produced by Participants Analise de quatro quadrantes

NGO’S INTERNATIONAL

TEMA SEGURANCA ALIMENTAR

II Diagnostico
*Baixo rendimento dos campos agricolas

sCarrémcia de msumos agricolas

*Calamidades naturais (ventos, pragas, etc )

sBaixo poder de compra
*Comercio rural moperante

I *Situagdo Actual
*Insuficiéncia alimentar

*S1tuacdo Futura
* Autosuficiéncia alimentar

© 1998 Conflict Management Group

I Ideias Gerais

*Revitalizacfo das tecnicas de
extens&o rural

*Incentivagdo da producdo de
alimentos de rendimento e de
autoconsumo

*Adocdo de politicas educativas para
prote¢do ambiental

*Criagdo de cooperativas agricolas

IV Accdes Especificas

*Formar extensionistas rurais
comunitarios

*Promover semunarios, coloquios,
debates sobre 0 ambiente

*Cniar cooperativas agricolas

CMG/CCG Conflict Resolution Traming
16-20 February 1998



TEMA PROTOCOLO DE LUSAKA
GRUPO DAS CMG NACIONAIS E IGREJAS

II Draagnostico

*Auséncia de dialogo entre os partidos politicos
*Desconfianca

*Odio

Divulgacdo deficiente

I *Estado Actual

*Preocupante
*Estado Futuro

*Paz efectiva

© 1998 Conflict Management Group

I Ideias Gerais

*Encontros sistematicos € periodicos

sEntendiemento comum

*Pacificacdo dos espiritos

*Reposicdo da administragio de
Estado

*Valorizag@o da opimidio publica

IV Acgdes Especificas

*Dialogar (Transparéncia)

sRespeitar a opmido alheia (aceitar
a diferencia)

*Rep6r a adminmistracdo do estado em
todo o territorio nacional

Liure circulaggo

*Mator transmissdo da mensagem de
paz por parte das ONG e Igrejas

CMG/CCG Conflict Resolution Traming
16-20 February 1998



TEMA INJUSTICIA NA APLICAGAO DAS LEIS

II Diagnostico

«Existéncia consideravel de processos
crimes smtamento adequado

*Excesso de tempo de prisdo preventrva

+Corrupgao

I *Estado Actual
+Critico
*Estado Futuro
*Bom-devendo observar-se a protec¢do
da defesa legitima do cidadéo

® 1998 Conflict Management Group

III Ideias Gerais

«Eficiéncia na aplicagas das leis
das leis vigentes

«Debilidade na aplicacdo das leis
p/parte dos orgdos especializados

*Despressio dos diplomas legais
mstiturdos a favor do cidaddo
nacional

IV Accdes Especificas
sTransparéncia, clareza, honestidade
e resperto pela legislagdo vigente e
s/normas
sPublicagdo periodica das leis por
parte da imprensa nacionale M D M
*Realizar debates, coloquios,
palestras, e mesas redondas
*Promover visitas de constatacéo do
M?° Pub® as umidades penitenciarias
*Realizam ac¢does de combae contra
a corrupgdo neste dominio
*Comprir com tempo previsto €
regulamentado na le1 sombe a
prisdo preventiva

CMG/CCG Conflict Resolution Traimng
16 20 February 1998



II Diagnostico

«Falta de recursos humanos e financeiros
«Falta de lwure circulagéo de pessoas

*Nio divulgagdo dos modelos existentes
*Reduzido modelos de resolugdo de conflitos

I *Estado Actual
+Falta de cursos ou workshops de
resolugdo de conflito
*Estado Futuro
«Semuinarios especificos de resolugédo
de conflitos realizados por organizagdes
governamentais e fi governmentais local

© 1998 Conflict Management Group

TEMA

III Ideias Gerais

*Criar novos metodos de resolucéo
de conflitos, baseando-se nos
metodos tradicionais

*Ensinar as tecnicas de resolugéo de
conflitos nas escolas

*Convidar especialistas do exterior

para trazerem novos modelos e ex-

periencias a Angola

*Formoar formadores Angolanos em

resolucas de conflito

*Pesquisa pelos metodos tradicionais

de resolugéo de conflito

*Obtencédo de financiamento a

mstinuicdes/govervos estrangeiros

IV Acgdes Especificas

*Escrever propostas de projecto a embaixada
de Holanda

*Enwviar convite para o CMG

*Organizar seminarios no Sumbe

*Usar grupos de trabalho para criarem e
escreverem um manual de RC com
metodos tradicionais

Investigacdes na possivel de ensmno de
RC nas escolas

CMG/CCG Conflict Resolution Tramning
16 20 February 1998



TEMA ABASTECIMENTO H20 POTAVEL

II *Estado Actual
Inidice elevado de doenga

*Ma distribuico do sistema do abastacimento

sDegradacéo do sistema da rede

I *Estado Actual

*H20 impropria para o consumo
*Estado Futuro

«Aprovisionamento da H20 potavel

© 1998 Conflict Management Group

III Ideias Gerais

*Tratamento da H20

*Mudanca da conduta de tra-
nsportagdo de H20

*Modernizacéo do sistema de capta-
¢do de H20

IV Acgdes Especificas

*Tratar a H20

*Remodelar a conduta de transport-
acdo de H20

*Racionalizar o sistema de gestdo e
distribucdo de H20

CMG/CCG Conflict Resolution Traming
16 20 February 1998



TEMA SAUDE

II Diagnostico

Falta de material de apetrechamento
*Falta de pessoal tecnico qualificado
*Falta de centros de formagao profisstonal
*Valarios ndo compativeis

I *Estado Actual
*Preocupante
*Estado Futuro
*Melhoramento das infraestruturas e
condi¢Oes de trabalho

GRUPO #2

III Ideias Gerais

*Aquisi¢do de verbas

*Aquisi¢do de meros materiais para
apetrechamento

*Construgdo de mais centros pro-
fissionais

*Criacéo de centros de satde, postos
e hospitais

IV Accdes Especificas

*Apetrechar com materal e
medicamentos

*Melhorar as condi¢des de as-
sisténcia medica e medicamentosa

II Diagnostico

*Impacto da guerra

*Preconceitos

Falta de educagdo/ Ex de resolugéo de
conflitos de forma pacifica

I *Estado Actual
*Mentalidade de guerra
*Estado Futuro
+(Resolugdo) encarar/resolver os conflitos
de forma pacifica

© 1998 Conflict Management Group

III Ideias Gerais

*Uso dos metodos tradicionais

*Educacéo publica sobre os novos
modelos de res de conflitos

*Trazer modelos de res de conflito
do exterior para serem testados em
Angola

IV Acgdes Especificas

Estruturar um curso de res de con-
flato

*Cniacdo de uma ONG para ensinar
as tecnicas de resolucéo de conflitos

CMG/CCG Conflict Resolution Traming
16 20 February 1998
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TEMA POBREZA
GRUPO 3

II Diagnostico

*O desemprego

*Mau aproveitamento dos recursos economicos

*Mau enquadramento dos recursos humanos

*A guerra

*A falta de implementacggo da politica
economica tracada pelo governo

Estabiliza¢do da economta

I *Estado Actual
*Preocupante

*Estado Futuro
*Diminuiggio da pobreza

© 1998 Conflict Management Group

I Ideais Gerais

*Cniacdo de e postos de W

*Cnagdo de politica p/aproveitamento dos
cursos naturais

*Aumento salaral dos trabalhadores

*Pacificag@io do pais

*Aplicaggio conveniente das leis propostas
pelo governo

«Cumprimento com as reformas econo-
mica 1mpostas

IV Acgdes Especificas

*Criacdo de contros profissionais

*Aumento da producéo

*Valorizagéo dos recursos humanos e
financeiros

CMG/CCG Conflict Resolution Traiming
16-20 February 1998



II Diagnostico

*Condicdes sociais

*Guerra

+A falta de emprego

+A falta de centros de formaca proficional
*Falta de org juvenis

*Falta de prog Juvenis

*Falta de uma politica para mudara situacéo

I *Estado Actual
*Critico
*Preocupante

*Estado Futuro
*Melhor mtegrada na soc

III Ideias Gerais

*Criagéo de postos de tradigdo, estabilidade
€conomica/soc

*Prioridade/promover a camada jovens

*Criag8o/ligacdo entre os contros pro-
ficionais e as empresas

Imprementacio transparente das politicas
existentes

*Maior mvolvimento da sociedade

*Centros de reeducacdo juvenil

IV Accdes Especificas
*Disponibilizagdo de recursos para acriacéo

de empresas/industrias _
*Divisdo efvitativa da renda nacional

I Diagnostico

+Falta de educagdo

sPobreza

sDegadacéo do nivel de vida
*Guerra

*Vicios

*Desemprego

*Calamidades naturais

I *Estado Actual

*Criangas de 777
*Estado Futuro

*Rentregracéo familiar

© 1998 Conflict Management Group

III Ideias Gerais

*Construcdo de escolas

*Melhoramento do mivel/vida

*Combata a pobreza -
*Fim da guerra

*Suspensc¢io de compra e venda/ armas

*Maior mvolvimento so UNICEF/INAC

IV Acgdes Especificas -

*Criacdo de centros de acolhementos de
criacdo

*Localizaggo e reunificdo das famihas

*Criar programas educativo

*Criacdo de centros de formacéo
profissionals

CMG/CCG Conflict Resolution Tramning
16-20 February 1998



Construir o Poder Negocial

1. Coisas que nao podemos afectar:

e A histéna

e A geografia

e Os recursos naturais
¢ O producto nacional
¢ A populacdo

2. Coisas que tal vez possamos mudar:

e Concep¢Oes negativas acerca do poder
e Preconceitos negativos

¢ Como nos comunicar

e Como influenciar os outros

© 1998 by Conflict Management Group CMG/CCG Conflict Resolution Traming
16 20 February 1998
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Como Intensificar o Poder de
Negociacao?

Poder de Negociagdo = Poder de Influenciar a
Decisdo de Outros

Existe poder em:

e Compreender as tuas alternativas

o Compreender interesses

e Uma opc¢ao criativa

e Critérios persuasivas

e Compromissos bem delineados

e Comunicacao efectiva

e Uma boa relacao de trabalho

© 1998 by Conflict Management Group CMG/CCG Conflict Resolution Traming
16-20 February 1998



AVALIACAO — Sumbe

CONTEUDO DO CURSO

~

N

Suas expectativas foram satisfertas® Poy qué?
Sim, porque durante os 5 dias e o metodos utizado de troca de grupos permitiu-me ganhar
melhor experiéncia
Sim, porque os facilitadores consiguiram transmitir os tema com muita clareza e objectiva
Sim, porque muita coisa nova aprend: sobre resoluggo de conflito e negociacio
Sim, porque aprend: varios formas de negociar e outras que anteriormente pareciam-me
dificiles
Sim, na medida em que cada conteudo de um determinado tema fo1 bem explicado
Totalmente, levo daqu1 bom metodos para contornar um conflito e a elaboragio de projectos
que a camada mais pobre sente
Sim, relativamente Porque considero ser bastante amelia a materia avangada de tecnicas
sobre resolucdo de conflito As partes dos temas que constituiram este seminario s3o muito
importante para nossa vida diaria
Sim, porque de tudo quanto de tratan emocionou-me bastante por facto ser tudo novo para
mim e aclarou-me
Porque e mais um seminario que acaso a frequentar e novos dados aprendi aqui nesta sala
As minhas espectativa foram bem satisfeitas porque elas foram bem transmintidas
Sim, porque os tecrucos aprendidos foram muito bem tranmitidos e por conseguinte muito
bem mterpretados apesar de alguma duvidos Todavia foram positivos na medida em que os
participantes exercitaram devidamente os referidos tecnicosmais adequados para
implementarmos uma negociagdo
Sim, porque os tecnicos aprendidos foram muito bem transmitios e por consuguinte muito
bem interpretados apesat de algumos duvidos Todavia foram positivos na medida em que os
participantes exercitaram devidamente os referidos tecnicos
Sim, porque tive a oportunidade de aprender muitas questdes e resolucdes de alguns
conflitos
As minhas expectativas foram na generalidade satisfeitas, porquanto tive a possibilidade de
lidar com tecnicas, especialmente, no capitulo estrutural (os 4 quadrantes) nio conhecidas
anteriormente Foi excelente este enquadramento
Sum, porque em termos gerais acolhemos muitos conhecimentos
As minhas expectativas foram satisfeitas porque com estas novas tecnicas aprendidas hoje
sera mais facil para mum fazer planificacéo ou resolver um problema
Sim, porque as tecnicas foram bem transmitidas e recibida

Sim, porque o seminario fo1 bem dado, houve capazes, conseguiran fazer comprender todos
es duvides

Quais foram os aspectos mais positivos em termos de 1déias ou de técnicas
desenvolvidas que vocé ird levar desete curso? Por qué?



Em termos de 1deia direrto ou oportunidade de participar nos grupos de trabalho, o
quadreante no base das tecnicas, porque ajuda rapidamente encontrar as causas ¢ a formar de
resolve-lo

Os aspectos mais positivos foram os 7 elementos e 4-quadrantes ate mesmo as tecnicas de
comunicacgdo

As tecnicas dos 7 elementos de uma negociacéo e a utilizacéo dos quadrantes Porque
contem elementos que facilitam a negociar e resolver um certo problema

Os aspectos mais positivos em termas de 1deias ou técnicas sdo negociagéo e reducdo de
problemas, comunicagdo Porque para negociar é preciso pensar a nos itneresses e,
mterpretar bem antes de comunicar

As tecnicas dos 4 quadrantes e os 7 elementos para negociacao

Durante un conflito para ou contornar primeiramente tende a haver o dialogo (comunicacdo)
posterior utilizar as alternativas possivels

As tecnicas ou aspectos méo importantes, itiveram mserido 1) nos sete elementos 2) na
tecnica dos 4 quadrantes

As tecnicas mais positivas s8o tecnicas dos sete e quadrantes, porque ajuda-me selecionar e
dar solu¢do um assunto a negociar

As 1de1as ou aspectos mais positivos que irel levar deste curso e que me marcou muito e as
tecnicas dos 4 quadrantes

As tecnicas positivas foram o 4 quadrantes com esta tecrivea ira me ajudar a resolver varias
problemas relacionado com os servicos os meus problemas

Do ponto de vista tecnico foram as tecnicas dos 4 quadrantes e a ferramentar de preparagéo
do sete elementos que mnclua os tecnicos de comunicagio porque conchu que

N3o, porque dentro do possivel cada elemento com alguna experiéncia fo1 contribuindo
positivamente para que este evento tivesre o exito esperado

Do ponto de vista tecnico foram os tecnicos dos 4 quadrantes e a ferramenta de preparacéo
dos dete elementos que mnclwa os tecnicos de comunicagdo porque conclui que s&o os
tecnicos mais adequados para implemantarmos uma negociagéo

Os aspectos positivos que en levo deste curso foram as negociagdes, cooperagéo, etc
Porque so cooperando e negociando e que nos poderemo chegar a um entevdimento de um
conflito

As quatro quadrantes permitam uma melhor visdo sobre a resolugéo de conflitos ou melhor,
um enquadramento mais correcto (estado actual/estado futuro, diagnostico, ideias gerais, e
accgoes especificas)

Os aspectos que mais me imprecionaram foram tecnicas de resolucéo do um problema porue
sdo aspectos que vivo no mue dia a dia

A tecnica que 1re1 levar sao as duas aprendidas mas, a mais positiva para mim fo1 a dos 4
quadrantes Por ser a mais objectiva e claro

En tecnicas de sete elementos, a comunicagéo e de quatro quadrantes- porque elas (as
tecnicas) podem ser enquadrades na preparacdo de resolugéo de um determinado assunto,
como facilitar/atribuir a proyecéo de 1deias mais importantes para um determimado assunto
no plano

E o aspecto de regra dos sete elementos e o quadrante

A tecnica do quadrante e a negocido Porque aprend: a deferenciar os assuntos Ou,
diagnostica
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Vocé considera que houve elementos deste curso com pouco ou nenhum valor® Por

qué?
Todos os elementos aplicados contribuiram positivamento para o melhor sucesso no
seminario
Nio, porque todos nos participavamos nos debates e trabalhos de grupos
Nio, todos foram valorosas porque pouco ou nada sabia dalgumas tecnicas
Todos os elementos deste curso tiveram valor, porque permite-nos 1dentificar tudo quanto
precisamos realizar ou defender
Bastantes valores, como negociar um caso com metodos possiveis o sistema de quadrantes
para a elaboragdo de projectos
Nio, todos elementos que estiveram nquadrados neste semmario, foram bastante importante
e mfluenciaram positivamente ne facilidade de mterpretacdo dos assuntos ou das intensGes
dos facilitadores
N3o, porque todos presentes foram do mivel positivo em todos debates
Exercitando e aplicando no desenrolar dos nossos actividades
Nzo porque dentro do possivel cada elemento com alguma experiéncia fo1 contribuido
positivamente para que este evento tivesse o exito esperado
Nzo Porque todo elemento tem sempre um valor basta entender o assunto para
encontrarmos o 1mteresse dos elementos
Todos tiveram valor
Nio, porque julso en que se ndo existisse valores néo haveria confianga acerca de nominagéo
para encarar um seminario tdo mmportante como esse
Tudo quanto e elemento que se houve falesa pela prumeira vez, da expectativas e interesses
Logo, todos foram muito importantes
Nio, porque todos elementos deste curso mostraram interesse aos temas abordados
Acredito stm como lider de uma associacdo e chefe de familia, tenho ou estau envolvido em
var10s problemas sociais e familiares que no minha maneira de ver acredito que umas
tecnicas serdo-me util
N3o, porque todos os temas foram muito interessantes na nossa formacgéo

De que manerras vocé acredita que ird utilizar o que aprendeu?
Acredito stm como lider de uma associacdo e chefe de famihia, tenho ou esteu envolvido em
varias problemas sociais e familiares que no minha maneira de ver acredito que essas
tecnicas serdo-me util
Vou utilizar as tecnicas no meu trabalho do dia-a-dia sobretodo na resoluc@o dos problemas
que me afectam o mim proprio vu a0 meu proxumo, vou tentar dar a minha contribuicfio no
metodos asseguir
Acredito que o aprendido sera utilizado porque como agento social € em plena ligagdo com
as comunidades enfrentare: varios problemas n3o so nos meus trabalhos como tambem na
minha vida cotidiana
Acredito que ire1 utilizar o que aprendi porque tudo o que aqui aprendi tem relagdo c/algums
problemas que se teém passado na 1greja ou na comumdade
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Execucéo pratica no terreno

Todos em praticas, mas comunidades, escolas, etc

De acordo em o trabalho e tipos de conflitos que surgerum no dia-a-dia

Ire1 utilizar em fung¢do do tempo e especo e condigdes sociais do meio em que me encontrar
En acho que todos os elementos foram muito importante porque 1rdo os servir de gupa para
resolver nas o ajudar a solucionar muitos casos

Em 1re1 utilizar o que aprendi em varias locais

Exercitando € aplicando no desenrolar dos nossos actividades

En acredito que 1re1 aplicar o que aprendi, porque e minha obrigacio levar os conhecimentos
obtodos aos demais membros da minha associag¢do e mateariza-la

Especialmente utilizando as quatro quadrantes

Acredito que 1re1 utilizar as maneiras que aprendo vendo nas tecnicas apendidas e uma vez
ou outra uma revisio entre colegas do mesmo grupo, para recordar mais uma vez aquesto que
vimos durante o semmario

Irer utihizar na planificacéo de um projecto ou mesmo na planificagdo das minhas economuas,
resolucéo de conflitos quer no servigo como no meu lar

De acordo a regra dossete elementos, regra dos 7 pontos de resolug@o de problemas e mais a
tecnica dos 4 quadrantes

Vocé tem alguma sugestio para melhorar o curso? (Por exemplo, a quantidade de
horas requeridas para um certo tema, a possibilidade de se separar um momento para
a preparacdo no dia anterior, etc.)

Para os proximos tempos gostaria que os facilitadores se fige-sem a companhar de

documentos de base como possel de consulta

Nio, porque tudo funcionou como devia e menecendo uma classificagdo positiva

Sim Que haja manuais antes o efeito

Fo1 optumo

Pego que nos proximo seminario, haja mais material de consulta no momento do seminario

Acredito sim, porque estou em estuta higacdo com comumdade

A mmbha sugestdo e de promoverem mais siminario para no 1lusidar cada vez mais

O tempo limite para cada tema u deve exceder duos horas Algums materiais a semelhanca

deste semmario sejam distribuidos un dia antes

En sugeria que nos proximos seminarios a documentacédo para o 1o dia seria distribuidas com

dois dias de antecedencia

Acho que o curso e excelente

Os mstrutores fizeram muito, a simpatia tambem contou

Antes de entrar neum tema devese recapitular o ja apresentado

INSTRUTORES DO SEMINARIO

¢ & 0 0 My

O que os instrutores fizeram de especial que tornou sua experiéncia mais valiosa?
Apresentacdo fo1 boa desde os tema ate ao compartamento de lidar c/o grupo
O sete elementos e os 4 quadrantes
A forma como aplicavam os exercicios, fazendo-os em grupo
Elucidacdo dos temas em debate
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A forma como conduziram este processo sobretudo entedimento ao coletivo

O que tornou minha experiéncia mais valiosa e resolver um caso com base e ferramentar
Criaram condi¢Ses logisticos e pedagogicos

Os mstrutor fizeram o melhor possivel tendo en conta que a suminarista néo fala a mesma
lingua dos deminariados e de lauvar

Uma boa e explicita comumcacgdo e transmisdo do seminario

Apresentacdo fo1 boa desde temas ate ao comportamento de lidar com o grupo

o

O que vocé aconselharia que os instrutores fizessem diferent da proxima vez que
ensinassem este curso?

Que continueu ¢/o nesso espirito de manter as boas relagdes e amivel

Que houvesse manuais ou bruchoras sobre os temas do seminario

Livros ou manual com conteudo para o seminario

N3o ha fo1 bastante positivo, fizeram com que todos participassem

Que os mtrutores a0 ministraren as suas aulas tragaos guias de apo1o

Neste curso gostaria que os nstrutores ensina-se nos outros dinimicas

Que dessem um manual especifico sobre a matiria

Que continua-se com o mesmo talento

Trazerem livros de consultas ou manvais do seminario a ser dade

Fazeram uma restrospectiva das tecnicas aprendidas pelos participantes € depSes apresentar

os futuros tecnicas, 1sto p/despertar ¢ ao mesmo tempe avaliar o mteresse do participante

o Que contmueu ¢/o mesmo espirito de monter as boas relagdes e amivel

Comentdarios adicionars

e Seminarios sistematicos e pertodico, quero que pelas proximas vezes au encontro a direc¢do
arrayasse a forma de o grupo da Kibala feza parte para lemos um so grupo/K Sul

¢ Que se envie a cada participante um relatorio do seminario € um manual sobre resolucdo de
conflito

e Tudo dito, esperando de nos bom éxits a transmitir a mensagem, € que encontrar como estes
se repitem mais vezes estando presente as autoridades tradicionais

e Como proposta que acionem a questar de financiamentos para proyecto ou melhor para
proposta de financiamentos no meio rural

e A Associagiio de Apoio a Mulher Policia de Angola (AAMPA) agradice o esforga gye esta
organizagio desenvolve para ajudar a resolugdo dos problemas

e O trabalho fo1 excelente, por 1sso dispensa comentarios, gendo apenas necessario que se
intensifiquem

e Gostel muito da participagéo dos mnstrutores e colegas o comportameinto em si, a
familhializagdo que cada um obteze durante os 5 dias fo1 muito optimo

O semmario fo1 optimo, que se realize mais vezes



