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Introducéao

“Como seres humanos a nossa grandeza reside
nao tanto em sermos capazes de refazer o mundo, mas

em sermos capazes de nos refazermos a nés mesmos.”

Mahatma Gandhi

O presente Relatério refere-se ao programa, aos contetidos e aos métodos de ensino
e de organizacdo cientifica da Unidade Curricular intitulada Psicossociologia do
Conflito, da Negociacdo e da Mediagéo, integrante do 2° ano do 2° Ciclo (Mestrado)
em Psicologia, da Faculdade de Ciéncias Humanas e Sociais da Universidade
Fernando Pessoa.

O Plano de Estudos da actual Licenciatura (1° Ciclo) e do Mestrado (2° Ciclo) em
Psicologia entrou em vigor no ano lectivo de 2006/07 (ver anexos A e B,
respectivamente). De acordo com a proposta da Comissédo de Docentes, nomeada
pela Direccdo da Faculdade de Ciéncias Humanas e Sociais e aprovada,
posteriormente, pelo Conselho Cientifico da mesma Faculdade, no plano da
ordenacao curricular do 2° Ciclo (Mestrado), a Unidade Curricular de Psicossociologia
do Conflito, da Negociacao e da Mediacao € obrigatéria para todas as especializacdes
concebidas: Psicologia Clinica e da Saude, Psicologia da Educacédo e Intervencao
Comunitéria e Psicologia do Trabalho e das Organizagdes.

Prestado este esclarecimento inicial, importa destacar que o objecto do Relatério que
aqui apresentamos €, precisamente, a Unidade Curricular de Psicossociologia do
Conflito, da Negociacao e da Mediagéo, a qual temos vindo a leccionar desde 2007/08
e de acordo com o estabelecido no novo plano curricular, que se rege pelos principios
da Declaragdo de Bolonha, no Mestrado em Psicologia, na Universidade Fernando
Pessoa.

Gostariamos de referir que a leccionacéo da disciplina, entdo designada ainda apenas
de Psicossociologia do Conflito e da Negociagdo, iniciou connosco precisamente no
ano lectivo de 1995/96 (por conseguinte, h& cerca de 15 anos), inserida no primeiro
Plano Curricular da Licenciatura em Psicologia Social e do Trabalho (assim se

denominava, nessa altura, a Licenciatura que foi criada na UFP em 1992 e
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homologada pela Portaria N° 840/93, DR — 12 Série, n° 212, de 9 de Setembro) (ver
anexo C).

O funcionamento em pleno da Unidade Curricular, com a actual designagdo e em
analise, comegou a partir do ano lectivo 2007/08. E de considerar que, desde o inicio
da leccionacdo da disciplina com a designacdo de Psicossociologia do Conflito e da
Negociacdo, quica fruto de uma necessidade de entendimento mais alargado da
problemética dos conflitos na sociedade e na Universidade, em conjunto com a cada
vez maior relevancia atribuida a uma cultura de paz (de que é sinal inequivoco, entre
muitos outros exemplos, o facto da Assembleia das Nagbes Unidas ter decretado a
década 2001-2010 como a Década Internacional para uma Cultura de Paz e N&o-
Violéncia para as Criangcas do Mundo), a presente Unidade Curricular foi-se
sucessivamente estendendo, na UFP, a outros cursos e formacdes, quer de 1° Ciclo
(Licenciaturas em Criminologia e Servi¢co Social, na Faculdade de Ciéncias Humanas
e Sociais, e em Engenharia e Gestdo da Qualidade, na Faculdade de Ciéncia e
Tecnologia), quer de 2° Ciclo (Mestrados em Ciéncias Empresarias, Ciéncia Politica e
Relagbes Internacionais, Docéncia e Gestdo da Educagdo e Mediagdo e
Interculturalidade, da Faculdade de Ciéncias Humanas e Sociais).

Um outro facto que aponta nessa direcgdo € visivel através da publicacdo pela
Comissdo Europeia, em 2002, do Livro Verde Sobre Modalidades Alternativas de
Solugdo de Conflitos, no qual se lembra que o desenvolvimento dos métodos
alternativos de solucédo de disputas (como € o caso da mediacdo) ndo devera ser
entendido como um balsamo ante as dificuldades dos tribunais judiciais, mas sim
como uma forma consensual de pacificacdo social, em muitos casos mais adequada
do que o recurso ao juiz ou arbitro.

Tal facto tem vindo, de igual modo, a repercutir-se no incremento da investigacéo
cientifica no dominio em questéo, através da producdo e da orientacdo de variados
trabalhos de investigacdo no ambito de algumas destas formacdes (tanto ao nivel de
monografias de licenciatura e de projectos de graduacdo, como também em
dissertacbes de mestrado e teses de doutoramento). As &reas de investigagdo mais
frequentes tém sido a gestdo construtiva de conflitos em diferentes contextos
(empresarial, escolar e social contam-se entre os mais destacados), a problemética da
eficacia em negociagdo interpessoal e organizacional e as questdes relativas a
eficacia em processos de mediagdo, num enquadramento em que se procura ter
sempre presente o0 caracter algo pioneiro e de alguma novidade inerentes a histéria
dos meios de Resolucdo Alternativa de Litigios (RAL) em Portugal e uma certa
recenticidade das problematicas relativa aos conceitos primordiais da Unidade

Curricular.
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Como referiamos anteriormente, as ultimas décadas tém revelado um interesse
progressivo pelo estudo do conflito e pelas formas de o gerir, tendo esses temas, a par
da negociacdo e da mediacdo, sido convertidos em relevantes objectos de
investigacdo na Psicologia. Através destes trabalhos, temos procurado estabelecer
uma via de investigacdo cientifica, afecta, fundamentalmente, ao Mestrado em
Psicologia, nas suas vérias vertentes de especializacdo, que é a do estudo
aprofundado de algumas questdes que se levantam em relacdo a gestdo de conflitos,
a negociacdo e a mediagdo. Acreditamos que tal propdésito se enquadra inteiramente
no espirito orientador e na filosofia de base do projecto educativo da Universidade
Fernando Pessoa, sobretudo na consubstanciagédo do seu lema Nova et Nove, o qual
sempre se norteou pelo caracter inovador e pela tentativa de dar resposta as
solicitagdes colocadas pela sociedade a Ciéncia.

Deste modo, pensamos que a investigagdo dedicada as areas da gestédo de conflitos,
da negociagédo e da mediacdo, que temos vindo a estimular, se tem vindo a solidificar,
tendo-se aberto perspectivas, ao longo dos Ultimos anos, de intercambio de
experiéncias com diferentes instituicbes de ensino, de formacdo e de pratica
profissional de resolugdo alternativa de litigios, traduziveis nos dominios da
investigacdo, da formacdo profissional de mediadores, de publicagbes e de
intercambio geral de experiéncias.

De igual modo, os eventos cientificos que temos vindo a impulsionar nos ultimos anos
(com destaque para os | e Il Coléquios sobre Mediacdo da UFP, em 2003 e 2008
respectivamente), dedicados a ambitos mais especificos desta Unidade Curricular, tém
procurado constituir tanto um meio de divulgacdo deste recente dominio de actuacao
da Psicologia, como também um contributo para a consolidacdo da pratica profissional
neste terreno dos Psic6logos, sob os pontos de vista cientifico e profissional.

Ainda no campo deste intréito sobre a Unidade Curricular em andlise, gostariamos de
pensar que tais acontecimentos possam constituir uma oportunidade do docente
integrar e colocar em prética a dinamica estimulada pela Declaracdo de Bolonha, em
termos de promocdo de eventos com a participacdo efectiva de discentes (ndo s6
como observadores desses Encontros Cientificos, mas também como co-
organizadores em diferentes &reas de realizacdo dos mesmos), como forma de seu
enriquecimento e envolvimento numa participacao civica responsavel e de efectivo
exercicio de cidadania, porquanto a gestdo de conflitos é competéncia essencial
inerente a vida em sociedades democréticas.

Nessa linha de pensamento, a formacg&o nas teorias do conflito, da negociacdo e da
mediacdo e nas metodologias de intervencdo nessas mesmas areas, evidenciando 0s

recentes avancos e desenvolvimentos observados neste dominio da Psicologia, é
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seguramente uma direccdo relevante para todos quantos pretendam entender o
funcionamento societal e/ou contribuir para a resolucdo de conflitualidades em
contextos sociais do mais diverso cariz e, por conseguinte, através da compreenséo
intrinseca da complexidade da conflitualidade humana, concorrer conjuntamente para
a resolucao de inumeras dificuldades a nivel individual.

Tendo em conta o que acabamos de expor, cremos ser de assinalar que a Unidade
Curricular de Psicossociologia do Conflito, da Negociacdo e da Mediacdo é
operacionalizada a partir de uma Optica soécio-construtivista da aprendizagem,
procurando-se que a mesma dé viva voz ao facto de emanar da pratica, dos trabalhos
e dos projectos de um investigador dedicado a area em questdo. Cremos que tudo isto
aponta no sentido orientador da edificacdo da Unidade Curricular, que é o da
articulagdo combinada entre ensino, investigacdo, aprendizagem e intervengdo no
terreno da gestédo de conflitos, da negociacéo e da mediacao.

Assim sendo, o presente Relatério é constituido por trés capitulos:

- No primeiro, apresentaremos, de modo resumido, um historial alusivo & formagéo em
Psicologia na Universidade Fernando Pessoa, com o intuito de contextualizarmos a
Unidade Curricular no respectivo curso. Nessa linha de raciocinio, incidiremos mais
especificamente sobre a formacg&o ao nivel do 2° Ciclo de Estudos em Psicologia, que

é oferecida, presentemente, pela Universidade;

- Posteriormente, passaremos em revista 0s principais aspectos relativos a
contextualizacdo da Unidade Curricular no Plano de Estudos do 2° Ciclo em
Psicologia, procurando dar a conhecer e realgar o facto da mesma ser, hoje,
transversal a todas as variantes equacionadas para o Curso e proporcionar uma
compreensdo mais sustentada, cientificamente, do conflito e dos processos negociais
e de mediacdo. Gostariamos de referir que ndo temos, como objectivo central de
andlise, uma apresentacdo e debate minuciosos sobre o0 tema, incidindo a nossa
atencdo ai somente nas decisfes e nas dindmicas principais por nés desenvolvidas

Nesse processo;

- No ultimo capitulo, apresentaremos e discutiremos a estrutura, 0os contelddos e 0s
métodos da Unidade Curricular de Psicossociologia do Conflito, da Negociacdo e da
Mediacdo, sendo apresentados os objectivos, os métodos de ensino, a avaliacdo dos
conhecimentos, o0 Programa (e correspondentes conteldos programaticos
desenvolvidos) e a bibliografia relativa a cada uma das Unidades Lectivas que

compdem a Unidade Curricular em andlise.
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Deste modo, daremos corpo ao objectivo principal do presente Relatorio.

1. Breve enquadramento sobre a formacdo em Psicologia na Universidade

Fernando Pessoa

Como ponto de partida para uma reflexdo sobre uma Unidade Curricular integrante de
um Mestrado em Psicologia, parece-nos relevante avancarmos com alguns contributos
analiticos quanto ao percurso sdcio-histoérico e institucional do ensino da Psicologia na
Instituicdo de Ensino Superior no qual a Unidade Curricular se tem vindo a
desenvolver. Na nossa perspectiva, tais elementos de andlise constituem algo
fundamental a atender por quem, como noés, intervém como docente na formagéo
académica de futuros Psicélogos. Esta é uma forte raz&o para incluirmos, no presente
Relatorio, a abordagem do tema em questao.

De forma a contextualizar mais concretamente, sob os pontos de vista cientifico e
pedagogico, esta area particular da Psicossociologia do Conflito, da Negociacédo e da
Mediagéo, na qual nos temos vindo a centralizar profissionalmente mais ao longo dos
altimos anos, pensamos ser também pertinente incluir neste prélogo uma referéncia
aquilo que tém vindo a ser os objectivos essenciais da formacdo superior em
Psicologia na Universidade Fernando Pessoa. Faremos essa reflexdo utilizando um
registo algo sintético e esquematico, ndo se enquadrando, por conseguinte, nos
Nossos objectivos uma analise minuciosa do tema.

Em termos globais e como forma de ilustracdo do tema, refira-se que, actualmente, a
formagdo em Psicologia na Universidade Fernando Pessoa integra os trés Ciclos de
Estudos - Licenciatura, Mestrado e Doutoramento -, e que, desde 1992, data em que
foi criada a Licenciatura em Psicologia Social e do Trabalho (primeira designacéo do
Curso), se diplomaram na UFP, até 2007/08, 583 licenciados (ver Anexo D) e 104
mestres em Psicologia (91 mestres do regime anterior a Bolonha e 17 ja com
Mestrado adequado a Bolonha - 10 de Psicologia Clinica e da Saude e 7 de Psicologia
da Educacao e Intervencdo Comunitaria).

Na nossa perspectiva, estes numeros (0s dos Licenciados com fonte nas respostas da

UFP aos Inquéritos DIMAS e RAIDES, do Ministério da Ciéncia, Tecnologia e Ensino
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Superior e, no caso dos Mestres, nas Actas de Defesa das Teses) ddo conta do
dinamismo que se pode encontrar neste campo de formacéo na Instituic&o.

Nessa linha de raciocinio, consideramos importante assinalar, desde ja, que, tal como
pertinentemente se refere no Relatério de Concretizacdo dos Objectivos de Bolonha
na UFP, “alguns dos pressupostos da Declaracdo de Bolonha — como, por exemplo,
metodologias de ensino-aprendizagem flexiveis, modernas e centradas no aluno,
avaliacdo continua em detrimento de um Unico momento de avaliagdo, afericdo da
percepcéo da qualidade do ensino pelos estudantes, entre outras — sédo uma realidade
na UFP desde 1989” (2009, p. 3).

Num tal contexto institucional, a actual Licenciatura em Psicologia (ver Anexo A,
Despacho N° 18 219/2006, publicado no Diario da Republica, 2.2 Série, N.° 173, de 7
de Setembro de 2006) é formada por 42 Unidades Curriculares e tem por objectivo
principal dotar os alunos com os conhecimentos, as capacidades e as competéncias
necessarias ao pleno exercicio da profissdo de Psicologo. Enquanto Ciéncia que
estuda 0s processos mentais e as suas manifestagbes comportamentais, as suas
principais preocupagfes orientam-se para a promocdo do desenvolvimento, da
eficdcia e do bem-estar a diferentes niveis: individual, grupal, sistémico e social. Neste
sentido, a formag&o em Psicologia procura proporcionar o conhecimento de diferentes
disciplinas cientificas deste dominio do saber, bem como a respectiva aplicagéo
pratica.

Esta formagéo, que se exige solida, coerente e bem articulada, deve permitir aos
futuros Psicologos serem capazes de, entre outros: a) desenvolver, implantar e manter
adequados padrdes pessoais, profissionais e éticos; b) aplicar principios, métodos,
técnicas, conceitos, modelos, teorias e conhecimentos psicoldgicos e outros afins, na
investigacdo e na intervengdo; e c) desenvolver e treinar a aplicagdo de
conhecimentos, de métodos, de praticas e de competéncias psicolégicos.

Desse modo, e como se pode ler na Proposta da Comissdo de Docentes de
Adequacdo da Licenciatura (2006, p. 34), “o principal objectivo é o de dotar o
estudante de competéncias cientificas e académicas nos diferentes dominios e
contextos de aplicacdo da Psicologia, bem como em areas afins. Deste modo, o
primeiro ciclo encontra-se orientado para oferecer uma educacgéo basica e referencial
em areas nucleares da Psicologia, promovendo a aquisicdo de métodos, técnicas,
conceitos, modelos, teorias e conhecimentos a nivel da investigacdo e da intervengéo
psicolégicas, a par das competéncias a que se refere o artigo 5° do Decreto-Lei n°®
74/2006, de 24 de Margo”.

Resultante da adesdo a Declaragdo de Bolonha, e tendo em consideragdo o

preconizado pela EFPA (European Federation of Psychologists’ Associations), 0
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Diploma Europeu em Psicologia - Europsy (projecto apoiado pelo programa Leonardo
da Vinci, em que participaram universidades e associac¢des profissionais de Psicologia,
EFPA incluida, de praticamente todos os Estados-Membros da Unido Europeia, tendo
em vista a criagdo de uma directiva sobre o reconhecimento imediato das
qualificacdes profissionais em Psicologia) e as directivas emanadas do Relatério de
Psicologia elaborado para o contexto nacional, coordenado pela Prof. Doutora Luisa
Morgado, da Universidade de Coimbra, foram elaboradas as Propostas de Adequacéo
as novas regras da Licenciatura e do Mestrado pela Comissao de Docentes, nomeada
pela Faculdade de Ciéncias Humanas e Sociais, tendo sido aprovadas as respectivas
atribuicBes de créditos pelos Conselhos Cientifico e Pedagogico da mesma.

E de salientar que, ja anteriormente ao exercicio das varias reformas resultantes da
implementacdo do Processo de Bolonha, levadas a cabo pelas diversas instituicbes
europeias, a formacdo do profissional de Psicologia era e tem vindo a ser
desenvolvida na maioria dos paises europeus no quadro de uma formacéo académica
de nivel superior, cuja duracdo, apesar de variavel, ndo € inferior a cinco anos. Num
estudo realizado pela EFPA, esta duragdo de um minimo de cinco anos é uma pratica
observada em 23 paises europeus, num universo de 29 paises analisados (Tikkanen,
2006). Também no caso de Portugal, e desde ha mais de trinta anos, a formagéo
superior em Psicologia tem vindo a desenrolar-se ao longo de cinco anos, na
esmagadora maioria das Escolas do ensino publico e do privado e cooperativo.

Nesse sentido, a formacdo cientifica e profissional em Psicologia na UFP exige a
frequéncia e a aprovagao em dois Ciclos de Estudos: o 1° Ciclo, com 180 ECTS e trés
anos de duracao, é conducente ao grau de Licenciado em Psicologia, enquanto que o
2° Ciclo, com 120 ECTS e dois anos de duracdo, conduz ao grau de Mestre em
Psicologia, havendo a necessidade e a obrigacdo de ambos para preparar o estudante
para a actividade profissional independente (equivalente a um total de 300 ECTS de
formagéao).

A cada um dos dois Ciclos de Estudos corresponde um conjunto de conhecimentos,
de competéncias, de atitudes e de valores especificos, que deverdo ser adquiridos
pelo estudante para a obtencdo do grau de Licenciado para o 1° Ciclo e de Mestre
para o 2° Ciclo de Estudos.

Relativamente ao 2° Ciclo de Estudos (Mestrado), por ser aguele que aqui mais nos
interessa, o objectivo capital € o de preparar o estudante para a pratica profissional
independente como Psic6logo, desenvolvendo e aprofundando conhecimentos e
competéncias de investigacéo e de intervencao psicologicas, adquiridos no 1° Ciclo de
formacdo, bem como promovendo a aquisicdo das competéncias a que se refere o
artigo 15.° do Decreto-Lei n.° 74/2006, de 24 de Margo.
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Trata-se, por conseguinte, de um Ciclo de Estudos diferenciado, que visa a
preparacdo do estudante para a actividade profissional em um de trés ramos de
especializagdo possiveis (Psicologia Clinica e da Saude, Psicologia da Educagéo e
Intervencdo Comunitaria e Psicologia do Trabalho e das Organizacdes). Entrou em
funcionamento no ano lectivo 2006/07, tendo sido homologado pelo Despacho N.° 18
296/2006, publicado no Diario da Republica, 2.2 série, N.° 173, de 7 de Setembro de
2006.

Como forma de ilustracdo relevante de quais as competéncias que preconizamos
desenvolver na Unidade Curricular em andlise, apresentamos, de seguida, o Quadro
1, no qual se faz uma sintese das principais competéncias cientificas e profissionais a
adquirir pelo estudante, para obtencdo do grau de Mestre em Psicologia, na

Universidade Fernando Pessoa.

Quadro 1 - Definicdo das competéncias a adquirir no 2° Ciclo de Estudos
(Mestrado) em Psicologia

- Aquisi¢do, desenvolvimento e aprofundamento de conhecimentos em diferentes
contextos de pratica e de especializagao;

- Integracao de métodos, de técnicas, de conceitos, de modelos, de teorias e de
conhecimentos psicolégicos e de outros relacionados com a investigacdo e
intervencao psicolégicas;

- Aquisicao, desenvolvimento e aprofundamento de conhecimentos e de capacidades
a nivel da especificacdo de objectivos que permitam:

- ldentificar e analisar necessidades, através da seleccdo de métodos e de
técnicas apropriados;

- Definir objectivos, negocia-los com o cliente e estabelecer critérios para a
avaliagdo dos resultados;

- Aquisicao, desenvolvimento e aprofundamento de conhecimentos e de capacidades
gue permitam executar tarefas de avaliagdo psicolégica e de peritagem,
nomeadamente:

- Descrever, explicar e predizer os comportamentos de individuos, de grupos e de
organizacoes;

- Seleccionar métodos e técnicas apropriados;

- Determinar caracteristicas relevantes de individuos e de grupos através da

realizacdo de entrevistas, de testes psicolégicos e de observacao;

- Determinar caracteristicas relevantes de organizagdes, através da realizacao de
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entrevistas, de questionarios e de outros métodos e técnicas apropriados ao
estudo das mesmas;

- Aquisicdo de competéncias para o desenvolvimento de servigcos e/ou produtos a
partir de teorias e métodos psicoldgicos, nomeadamente:

- Definir os objectivos do servico/produto, analisar 0s seus requisitos e
constrangimentos e especificar as suas caracteristicas;

- Conceber ou adaptar servigos/produtos, tendo em consideracdo o0s seus
requisitos e constrangimentos, bem como o contexto em que vao ser usados;

- Testar o servigo/produto e avaliar as suas caracteristicas;

- Avaliar o servico/produto no que diz respeito a sua utilidade, a satisfacdo do
cliente, ao custo e a outros aspectos;

- Aquisicao, desenvolvimento e aprofundamento de conhecimentos e de capacidades
de intervencao psicoldgica, no sentido de prevenir o desajustamento e de promover
0 bem-estar dos individuos, dos grupos e das organiza¢des, nomeadamente:

- ldentificar, planear e preparar planos de intervengéo apropriados para atingir 0s
objectivos definidos, integrando o0s resultados observados na avaliagdo
psicolégica;

- Aplicar métodos de intervengcdo que, em consonéncia com o respectivo plano,
afectem directamente o comportamento de individuos, de grupos e de
organizacoes;

- Aplicar métodos de intervencdo que, de forma directa e/ou indirecta, promovam
a aprendizagem e a tomada de decisdo de individuos, de grupos e de
organizacoes;

- Introduzir servicos/produtos e promover a sua correcta utilizacdo por parte dos
clientes e de outros psicélogos;

- Desenvolvimento de competéncias de avaliacdo da adaptabilidade das

intervencdes, em termos da adesdo ao plano de intervencdo e da sua eficacia,

nomeadamente:

- Planear a avaliacdo, incluindo a definicdo de critérios resultantes quer do plano
de intervencao, quer dos objectivos definidos;

- Avaliar a intervencdo através da selecgdo e da aplicacdo de métodos e de
técnicas adequados;

- Analisar os resultados obtidos na avaliagdo e tirar conclusdes sobre a eficicia da
intervencao;

- Desenvolvimento de competéncias de comunicagdo oral e escrita, nomeadamente:

- Fornecer informacdo de modo claro, preciso e compreensivel aos clientes e que
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V& ao encontro das suas necessidades e expectativas;
- Redigir relatérios com informacgdes sobre os resultados da avaliagdo psicoldgica,
do desenvolvimento de servigcos/produtos, das intervencdes e/ou das avaliacdes;

- Aquisicdo e desenvolvimento de competéncias aprofundadas de investigacéo,
incluindo formacgdo avancada em métodos e técnicas de recolha e de andlise de
dados;

- Desenvolvimento de uma atitude de investigacdo no exercicio profissional, através
de um maior rigor e contextualizagdo na andlise dos problemas e das
potencialidades de mudanca e na escolha e adaptacao de métodos apropriados as
especificidades da situacdo, bem como de uma maior capacitacdo para a
necessaria avaliacdo e regulagdo da intervencéo realizada;

- Desenvolvimento de uma atitude critica e auto-critica;

- Adopcéo sisteméatica de valores éticos e deontolégicos;

- Aquisi¢éo e desenvolvimento de competéncias de redaccao de artigos cientificos.

O Quadro 1 destaca competéncias transversais aos diferentes ramos de
especializacdo (as quais, todavia, assumem especificidades préprias aquando da
respectiva aplicacdo aos diferentes contextos da Psicologia). Centremo-nos, agora,
em reconhecer as principais competéncias cientificas e profissionais a adquirir em
cada um dos trés ramos de especializacdo, bem como nas principais saidas
profissionais delineadas.

E de referir que as competéncias e os perfis profissionais dos Psicélogos Clinicos e
dos Psicoélogos Educacionais, a exercer em instituicbes publicas, se encontram ja
legislados no contexto portugués (Decreto-Lei n.° 241/94, de 22 de Setembro e
Decreto-Lei n.° 190/91, de 17 de Maio, respectivamente).

Em relagdo a especializacdo em Psicologia Clinica e da Saude, destacam-se as
seguintes competéncias: consulta psicolégica; aconselhamento psicolégico; avaliagdo
e intervencao psicologica individual e em grupo; avaliacdo, diagnostico e intervencéo e
reabilitacdo de perturbacdes psicopatoldgicas, (neuro)cognitivas e comportamentais;
avaliacdo e intervencdo psicolégica em grupos de risco; prevencdo da doenca e
promocao da saude e do bem-estar; intervencdo e apoio psicolégico em situagdes de
doenca fisica; intervencdo e apoio psicolégico a individuos com doencgas
neurodegenerativas e terminais e seus familiares; consultoria para o desenvolvimento
de programas terapéuticos, de prevencdo e de reabilitacdo, alargados a diversos
grupos populacionais; investigacdo psicologica aplicada a Psicologia Clinica e da

Saude. Gostariamos de salientar aqui a pertinéncia da area de analise de conflitos e
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de problemas e de intervencdo nos mesmos no ambito das competéncias
apresentadas para este Ramo de Especializagéo.

Entre as saidas profissionais possiveis, apontam-se, para além da docéncia e da
investigacdo no dominio, a intervencdo no dominio da Psicologia Clinica e da Saude
(prestacdo de apoio especializado a centros de saude, a hospitais, a clinicas privadas,
a centros de dia, a lares de terceira idade, a hospitais psiquiatricos e a clinicas de
saude mental) e a prestacdo de servicos de avaliacdo e de intervengdo psicolégicas
junto de individuos ou de grupos (sob a forma independente de profissional liberal).

No que concerne a Psicologia da Educacdo e Intervencdo Comunitaria, as
competéncias passam por: prevencdo do abandono escolar precoce e promocao das
condi¢cbes psicossociais conducentes ao acesso € a progressao no sistema educativo;
avaliacdo psicopedagobgica e intervengcdo em problemas de desenvolvimento e
dificuldades de aprendizagem; desenvolvimento de programas e de accdes de
aconselhamento vocacional; apoio psicopedagdgico, em colaboracdo com
professores, formadores e outros técnicos das escolas ou dos centros de formacao
profissional; intervencdo precoce junto de criancas com Necessidades Educativas
Especificas; consultoria aos diversos agentes que actuam nas areas da educagéo, da
formacdo e do emprego; planificacdo e implementacdo de programas de
educacao/formacdo parental e de intervencdo psicologica junto de grupos em
risco/desvantagem social; avaliagdo e intervencdo socio-comunitéria; assessoria e
consultoria de programas sociais; intervengdo destinada a construir um tecido social
solidario, criando fluxos de apoio na comunidade; investigacdo psicoldgica aplicada a
Psicologia da Educacéo e Intervengdo Comunitaria. Parece-nos importante destacar a
relevancia do conhecimento e da pratica reflexiva no dominio da andlise e da
intervencdo em conflitos para este Ramo de Especializagéo.

Além da docéncia e investigacdo no dominio, as saidas profissionais comportam a sua
intervenc@o em Psicologia da Educacéo e Intervencdo Comunitéria, colaborando com
servicos de Psicologia e Orientacdo (SPO’s), em equipas/projectos de intervencdo
precoce, sOcio-educativa e comunitaria, em centros comunitarios para apoio
psicolégico nas transicfes desenvolvimentais ao longo do ciclo vital, nos servigos de
apoio psicolégico, de informacdo, de orientacdo e de integracdo na vida activa em
estabelecimentos de Ensino Superior, em servicos de informacdo e de orientagcdo
profissional do Instituto do Emprego e Formacéo Profissional (Centros de Emprego e
Centros de Formacgéo), em centros de reconhecimento, de validacéo e de certificacédo
de competéncias dependentes de Centros de Formagdo devidamente credenciados,
Técnicos de Reinsercdo Social em instituicdbes de reinser¢do de menores, na

assessoria aos Tribunais e Estabelecimento Prisionais, em instituicbes que promovam
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a insercao e a reestruturacéo de entidades culturais em minorias sociais, em Camaras
Municipais e em IPSS’s no ambito da intervengdo comunitaria, bem como de forma
independente (profissionais liberais).

No que respeita a Psicologia do Trabalho e das Organizagbes, as competéncias
incluem descricdo e andlise de funcgbes; recrutamento, seleccdo e integracao
profissional; avaliacdo do desempenho e de competéncias profissionais; formacédo e
desenvolvimento profissional; analise, desenvolvimento, implementacdo e avaliacdo
de programas de gestdo de carreiras; gestdo de conflitos, negociacdo e mediacao;
identificacdo e avaliagdo de riscos psicossociais em contexto de trabalho e
desenvolvimento de estratégias e intervencfes para a sua eliminacdo e prevencao;
intervengd@o a nivel das condi¢des de trabalho, de higiene e de seguranca; realizacéo
de diagnoésticos organizacionais; relacdes sociais e laborais; investigagdo psicoldgica
aplicada a Psicologia do Trabalho e das Organizacbes. Neste Ramo de
Especializagéo, a area da gestdo de conflitos, da negociagdo e da mediacdo surge
referida como um conjunto de competéncias especificas a desenvolver no estudante,
dando-se, assim, relevo a capacidade de andlise de confltos e a sua gestdo
construtiva no dominio das organizacoes.

As saidas profissionais contemplam, para além da docéncia e da investigagdo no
dominio, a intervengcdo em Psicologia do Trabalho e das Organizagbes,
designadamente na avaliacdo, na formagdo e na gestdo de pessoas e de
competéncias em empresas, em autarquias ou em servi¢os estatais, no diagnostico e
no desenvolvimento organizacional, integrados em empresas de consultoria na area
da gestdo de pessoas e de competéncias, na promocdo do acesso ao trabalho e da
insercao sOcio-laboral, na andlise e na intervencdo psicossocial em instituicdes
publicas e privadas, nos servi¢cos de apoio psicoldgico, de informacéo, de orientacao e
de integracéo na vida activa em estabelecimentos de Ensino Superior, em servigos de
informacdo e de orientacdo profissional do Instituto do Emprego e Formacao
Profissional (Centros de Emprego e Centros de Formacgdo), em centros de
reconhecimento, de validagdo e de certificagdo de competéncias dependentes de
Centros de Formacao devidamente credenciados, bem como de forma independente
(profissionais liberais), por exemplo, no dominio da seleccdo de pessoas, da formacao
profissional e da orientacéo escolar e profissional.

ApOGs esta contextualizacdo descritiva e algo sumaria do modo como se estrutura,
actualmente, a formacdo em Psicologia na UFP, estamos em condi¢es, agora, para
referir que se pretende que a Unidade Curricular de Psicossociologia do Conflito, da
Negociacdo e da Mediacdo possa contribuir, no quadro das suas particularidades,

para a concretizacdo dessa formacao superior, a qual sera alcancada mediante a
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criacdo das condicdes, cientificas e pedagogicas, de modo a que o0s alunos possam
aprofundar os seus conhecimentos psicol6gicos e socioldgicos, substantivos e
processuais, em torno de questbes mais especificamente ligadas ao terreno da
disciplina em questéo.

2. Contextualizagdo da Unidade Curricular no plano de estudos do 2° Ciclo
(Mestrado) em Psicologia

Face a ades@o do Estado Portugués a Declaragcdo de Bolonha e ao consequente
estabelecimento de um espago europeu de ensino superior, tal como enunciado no
subcapitulo anterior, foi elaborada, em 2006, uma Proposta de adequacao do Plano de
Estudos em Psicologia conducente ao grau de Mestre (quanto a organizagdo, aos
contetdos e aos métodos de ensino).

Nesse sentido, baseando-se, por um lado, num 1° Ciclo de Estudos conducente ao
grau de Licenciado em Psicologia, e, por outro lado, numa pratica europeia
consolidada e nas directivas da EFPA (European Federation of Psychologists’
Associations), em que se considera que 0 exercicio da profissdo de Psicélogo s6 é
possivel no final de 300 ECTS de formacgédo, e de modo a permitir o reconhecimento, a
mobilidade e a empregabilidade do futuro profissional de Psicologia, a Proposta de
adequacédo do Plano de Estudos em Psicologia corresponde a um 2° Ciclo de Estudos,
organizados em 4 semestres, e que contempla trés ramos possiveis de
especializagdo: Psicologia Clinica e da Saude, Psicologia da Educacgéo e Intervencao
Comunitaria e Psicologia do Trabalho e das Organizacdes. Pretende-se assegurar
uma formacado gradual, consistente e sustentada, respeitando-se, por conseguinte, a
coeréncia, a sequencialidade e as precedéncias necessarias em termos de
conhecimentos e de competéncias a adquirir. Neste contexto, 0 Anexo B apresenta o
Plano de Estudos e a respectiva estrutura curricular para os trés ramos de
especializacdo do 2° Ciclo em Psicologia.

Tal como se pode ler na Proposta da Comissdo de Docentes de Adequacdo do
Mestrado (2006, p. 3), “na medida em que o plano de formac&o superior deve, por um
lado, estar orientado para os objectivos especificos deste Ciclo de formacéo e, por
outro lado, assegurar a mobilidade do estudante e o reconhecimento do Diplomado a
nivel Europeu, foram introduzidas algumas reformulacfes e reajustamentos ao Plano
de Estudos do Mestrado em Psicologia, nomeadamente no que se refere aos ramos

de especializacdo e as unidades curriculares”.
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Em tracos gerais, no que diz respeito as Unidades Curriculares, as reformulacfes
introduzidas ao anterior plano de estudos consistiram, essencialmente, na alteragéo de
designacdo, no sentido de uma maior delimitacdo e aprofundamento de temas
relevantes para os ramos de especializacdo agora propostos, de que resultam
unidades curriculares especificas.

Por um lado, a adequagéo sustentou-se na necessidade de promover a actualizagédo
de Unidades Curriculares (atendendo aos recentes avangos e desenvolvimentos
observados em diversos dominios da Psicologia). Por outro lado, alicercou-se na
necessidade de alargar contetdos, detalhando mais concretamente teorias, métodos,
técnicas e préticas especificas a essas disciplinas, no sentido do enriquecimento e da
consolidacdo da futura prética profissional dos discentes. Tal foi, justamente, o caso
de Psicossociologia do Conflito, da Negociagéo e da Mediagéo.

Seguindo o que é também mencionado na referida Proposta, “é dado ao estudante a
possibilidade de efectuar um conjunto de escolhas a medida dos seus interesses, dos
seus objectivos, dos seus conhecimentos e, até, de eventuais oportunidades de
trabalho, podendo, assim, definir uma parte do seu percurso académico” (2006, p. 18),
especialmente pela inclusdo de mais Unidades de opcéo.

De modo sintético, poderemos afirmar que o Plano de Estudos do 2° Ciclo em
Psicologia, em termos dos seus organizadores programaticos, visa dotar os alunos
com conhecimentos, capacidades e competéncias especificas, proporcionando uma
sélida formacao cientifica, de cariz multidisciplinar e interdisciplinar, que permita
exercer, de um modo ético, autbnomo, eficiente e eficaz, a Psicologia.

A realizacdo deste ciclo pelo estudante que tenha efectuado o 1° Ciclo (Licenciatura
em Psicologia) assume um caracter obrigatério para o exercicio da actividade
profissional de Psicélogo, indo ao encontro das directivas da EFPA, e s6 assim se
permitindo o reconhecimento, a mobilidade e a empregabilidade do futuro profissional
de Psicologia.

Em sintese, a adequacédo da organizacdo do 2° Ciclo de Estudos em Psicologia e das
respectivas metodologias de ensino foi realizada tendo em consideracdo o Diploma
Europeu em Psicologia e o Relatorio de Psicologia para o contexto portugués e ainda
de uma andlise comparativa com outras instituicdes europeias de referéncia.

De destacar que, a par do curriculo basilar de Unidades Curriculares, incluem-se
dominios cientificos com desenvolvimentos mais recentes e areas pioneiras da
Psicologia, visando fornecer, ao Plano de Estudos, um cunho de constante

actualizacéo e diferenciacéo.
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Nessa linha de raciocinio, faz todo o sentido contextualizarmos agora a Unidade
Curricular de Psicossociologia do Conflito, da Negociacdo e da Mediacdo no Plano de
Estudos do 2° Ciclo (Mestrado) em Psicologia.

Alguns aspectos nos parecem ser importantes aqui destacar.

Por um lado, ndo sera negligenciavel o facto de se ter acrescentado, na nova
designacdo da Unidade Curricular, a &rea da mediacao, fazendo-se, desse modo, jus
a uma area em franco desenvolvimento no nosso pais (sobretudo a expansdo dos
subsistemas familiar, laboral e penal, jA com formacdo de mediadores acreditada e
tutelada pelo Ministério da Justica), a qual pode, de igual forma, afigurar-se como uma
possibilidade de futura insercdo profissional para os estudantes que concluam o
Mestrado.

Ha também que considerar o facto da reformulacdo da denominacdo da Unidade
Curricular se alicercar na actualidade, no desenvolvimento e no impacto recente (e até
ainda dotado de algum pioneirismo) do campo especifico da gestdo construtiva de
conflitos, da negociagdo e da mediacdo, em termos de investigacdo e de intervengéo
psicoldgica.

O facto da Unidade Curricular passar, com a reestruturacdo curricular entretanto
empreendida, a ser obrigatdria para todas as especializagbes concebidas, levou a que
a mesma deixasse, assim, de estar mais confinada e tdo direccionada a Psicologia
Social e/ou das Organizacdes, alargando-se a Psicologia Clinica e da Saude e a
Psicologia da Educagcdo e Intervencdo Comunitaria. Tal facto permitiu, por
conseguinte, um aprofundamento e desenvolvimento de tematicas de alguns médulos,
especificamente no que concerne aos Modulos | e Il, que tratam sobre a problematica
do conflito e da intervencao construtiva no mesmo.

Sendo assim, o programa da Unidade Curricular encontra-se dividido em cinco partes:
as Unidades Lectivas | e Il dizem respeito a tematica axial de analise do conflito e da
sua gestao; por sua vez, as Unidades Lectivas Il e IV estdo dedicadas a negociacdo e
a problemética dos processos cognitivos na negociacédo; por fim, a Unidade Lectiva V
esta centrada, em termos globais, na mediacao.

Nesse sentido, o desenrolar do ensino-aprendizagem na Unidade Curricular de
Psicossociologia do Conflito, da Negociacdo e da Mediagdo é uma possibilidade, para
os alunos, de introducdo e de aprofundamento analitico das dindmicas individuais,
sociais e profissionais nas sociedades contemporaneas globalizadas,
necessariamente portadoras das mais diversas formas de conflito e de modos de o
resolver positivamente, o que é fundamental, por sua vez, para a compreensdo da
pluralidade de transformacdes que ocorrem, nos dias de hoje, no universo das

relagdes interpessoais.
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Consideramos, por tudo o que, até aqui, foi por nés exposto, que a abordagem do
tema global da conflitualidade humana e das formas possiveis de a gerir constitui um
importante e pertinente contributo para a formag&o universitaria dos alunos, na
qualidade de futuros Psicélogos.

De uma forma ainda muito global, procuramos, desse modo, desenvolver
competéncias que intentam ir ao encontro, de forma articulada, de saidas profissionais
que se relacionam (mais directa ou indirectamente) com a area geral da gestdo de
conflitos, da negociacdo e da mediagdo. Como se podera constatar mais a frente, este

assunto tem o seu desenvolvimento especifico no subcapitulo 3.2.

3. Estrutura, contetdos e métodos da Unidade Curricular de Psicossociologia do
Conflito, da Negociacéo e da Mediagcao

Neste capitulo central do Relatério, procedemos a apresentacdo da Unidade Curricular
de Psicossociologia do Conflito, da Negociacdo e da Mediagéo, dos seus objectivos,
das competéncias que, com ela, se pretendem desenvolver nos estudantes, dos
respectivos conteddos programaticos, bem como dos métodos e das técnicas

pedagdgicas utilizados e da metodologia de avaliacdo que instituimos.

3.1. Descrigao e objectivos da Unidade Curricular

No Plano de Estudos de 2° Ciclo (Mestrado) em Psicologia da Faculdade de Ciéncias
Humanas e Sociais da Universidade Fernando Pessoa, a Unidade Curricular de
Psicossociologia do Conflito, da Negociagdo e da Mediag&o insere-se no 2° ano, em
gualguer um dos ramos de especializagdo em funcionamento.

Tratando-se de uma Unidade semestral, obrigatéria e que € comum a esses trés
ramos de especializacdo em Psicologia, contribui com 4 ECTS no computo das 18
Unidades Curriculares que compdem cada uma das Especializagbes do Curso de
Mestrado em Psicologia.

A Unidade Curricular encontra-se estruturada em 51 horas de contacto, segmentadas
em 36 horas de aulas tedrico-préticas (perfazendo 2 horas semanais ao longo de 18
semanas) e em 15 horas de sessfes tutoriais, tendo-se contemplando ainda horas

para estudo e para avaliacdo. Desse modo, as actividades de aprendizagem
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abrangem um total de 104 horas, correspondendo 51 horas a contacto com o docente
e 53 horas a trabalho independente.

No Quadro 3, demarcamos as actividades de contacto e as relativas ao trabalho
independente a realizar pelos estudantes.

QUADRO 2 - Sintese das actividades de contacto e de trabalho independente na
Unidade Curricular de Psicossociologia do Conflito, da Negociacdo e da

Mediacéao

Actividades de contacto
(51 horas)

Trabalho independente
(53 horas)

Exposicdo e demonstracdo dialogadas | Pesquisa bibliografica sobre o(s) tema(s)

dos conteudos. do trabalho respectivo.

Debate sobre o0s casos praticos | Leitura e andlise da bibliografia
escolhidos para reflexdo por cada | recomendada pelo docente.

estudante ou grupo, em grande grupo.

Supervisdo dos trabalhos: Trabalho individual/grupo:

Discussdo sobre a concretizacdo dos | Leitura e andlise da bibliografia

trabalhos em pequeno e em grande | recomendada pelo docente;

grupo; Apoio na identificagdo e/ou | Identificagdo e/ou estruturacdo do caso
estruturacdo do caso pratico a ser | pratico;
analisado no trabalho; Elaboracédo escrita do trabalho

Auxilio na integracdo das leituras na
analise do caso escolhido;

Auxilio na preparacdo da apresentacao

(integragdo dos contetdos com o material
bibliogréafico recolhido, analise e reflexdo

sobre as potencialidades e as limitagbes

oral. da intervencdo equacionada, se for caso

disso).

Avaliagéo, a qual integra: Preparagcdo da apresentacdo oral do

Apresentacdo oral e debate em grande | trabalho ao grande grupo.

grupo sobre o trabalho produzido.

Atendendo a que é parte integrante do Plano curricular do 2° Ciclo, a Unidade
Curricular de Psicossociologia do Conflito, da Negociacdo e da Mediacdo beneficia
tanto dos conhecimentos teoréticos como metodoldgicos que os estudantes adquiriram

no ambito da realizagdo do 1° Ciclo, como do aproveitamento entretanto obtido
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noutras Unidades do 2° Ciclo (dado que se integra apenas no 2° ano do referido Ciclo).
De igual modo, esta Unidade Curricular pode constituir uma possibilidade para
consolidar e aprofundar alguns desses conhecimentos, tendo-se em consideracao que
a mesma se funda numa componente intensa de conex&o entre teoria e intervencao
(permitindo consolidar, assim, a incorporacdo e a complexificacdo de conhecimentos
adquiridos num Ciclo ou anos anteriores).

Nesse sentido, tendo presente a relacdo desta Unidade Curricular com outras
Unidades, em termos destas fornecerem contributos importantes e pertinentes para a
compreenséo, consisténcia e sequencialidade dos contetidos leccionados na primeira,
podemos reconhecer (Planos de Estudo da Licenciatura e do Mestrado, on line, Julho
de 2009) as seguintes Unidades anteriores: Introdugéo as Ciéncias Sociais, Psicologia
da Educagdo, Psicologia Social, Psicologia do Trabalho e das Organizacoes,
Psicossociologia da Comunicacéo, Psicossociologia Comunitaria, Psicologia Juridica e
Criminal, Gestao de Pessoas e Competéncias.

Entre as Unidades Curriculares posteriores, a relacdo poderd estabelecer-se com
Psicoterapia Familiar, Intervengéo Psicolégica em Grupos, Questfes Aprofundadas de
Psicologia da Educagdo, Gestdo da Informacdo e do Conhecimento nas
Organizacdes, Estagio e Dissertacdo | e .

A Unidade Curricular de Psicossociologia do Conflito, da Negociacéo e da Mediagdo
visa trabalhar a autonomia dos discentes em intervencbes que reforcem a sua
identidade sécio-profissional, treinando e testando a capacidade de andlise critica, de
iniciativa, de criatividade e de responsabilizacéo profissional no dominio especifico da
conflitualidade humana e das possibilidades de a resolver de uma forma positiva.

Por outro lado, procura promover o debate e a reflexdo a partir de diferentes
perspectivas tedricas explicativas, sob um “pano de fundo” detentor de algum sentido
interdisciplinar e pluridisciplinar, em relacdo a complexidade dos fendémenos
conflituais, quer a nivel intra, quer a nivel interpessoal, da negocia¢cédo e da mediacao.
Nessa linha de raciocinio, o objectivo geral basilar da Unidade Curricular consiste,
tendo presente uma Vvisdo inerentemente ecléctica e plural, em promover os
conhecimentos teorico-praticos respeitantes a problemética dos conflitos, da
negociacdo e da mediacdo, com o intuito de possibilitar a aquisicdo de competéncias
de analise e de intervengdo que permitam ao estudante a resolu¢do construtiva de
conflitos, em diferentes niveis e contextos da realidade.

Procura-se, assim, apresentar um conjunto diversificado de metodologias e de
técnicas de intervencgdo psicologica aplicadas na gestao de conflitos, na negociagéo e
na mediagdo, com o sentido de desenvolver, no aluno, as competéncias necessarias

para enfrentar os conflitos existentes na dindmica da realidade social.
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Embora se nos assemelhe transparente, até mesmo por imperativos legais que
delimitam a formacéo e certificacdo de mediadores, queremos destacar aqui que ndo
constitui nosso objectivo formar propriamente Psic6logos que sejam capazes de
intervir directamente em processos de mediacdo, mas sim proporcionar-lhes uma
formacdo que constitua um suporte soélido para formacbes de especializacdo
subsequentes.

Gostariamos ainda de realcar o facto de termos o objectivo de estimular os estudantes
a uma reflexdo constante quanto a questdes que se levantam na intervencao
psicolégica em gestao de conflitos, negociacdo e mediacdo (como é o caso das suas
emocdes, dos seus valores, da sua estereotipia, das questdes éticas que se lhes
levantam, da pretensa neutralidade, das incertezas, entre outras), de modo a permitir
um entendimento mais aprofundado sobre a complexidade inerente a esses mesmos
fenomenos.

Tendo em consideragdo o objectivo essencial delimitado para a Unidade Curricular,
foram por ndés definidos os objectivos especificos para cada uma das diferentes

unidades lectivas que compdem a mesma. Sao eles o0s seguintes:

- Na unidade lectiva I, sdo definidos como objectivos conhecer diferentes concepcdes
e abordagens do conceito de conflito; perceber as dificuldades de definicdo desse
conceito; compreender o conflito como risco e como oportunidade; conhecer diferentes
tipos e niveis de analise de conflitos; compreender quais os factores que estdo na
base do aparecimento dos conflitos; reflectir sobre modelos explicativos do

funcionamento do fendmeno conflitual e perceber as fases de evolucdo de um conflito;

- Na unidade lectiva Il, foram delimitados como objectivos conhecer os paradigmas e
principios fundamentais da gestdo de conflitos; conhecer os diferentes
estilos/estratégias de gestdo do conflito e as suas taxinomias; ser capaz de integrar
essas estratégias num processo de intervengdo psicoldgica; identificar os principais
obstaculos a gestdo construtiva de conflitos; identificar e distinguir as areas de
actuacdo dos diferentes meios de resolucdo de conflitos; ser capaz de, em grupo e
com orientagdo docente, projectar um plano de intervengcdo com o0 objectivo de

promover a gestao de um conflito;

- Para a unidade lectiva Ill, os objectivos definidos sdo compreender a natureza e a
definicdo de negociacdo; conhecer diferentes tipos de negociacdo; compreender quais
os factores estruturais de um processo de negociacao; identificar modelos estratégicos

de negociacdo e as principais estratégias negociais, sendo capaz de as integrar
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contextualmente num processo de intervencdo; identificar quais as variaveis que
concorrem para a efichcia negocial e compreender a sua complexidade; integrar
conhecimentos tedrico-praticos sobre negociacdo, no sentido de os adaptar a
negociacdo de distintos conflitos, preconizando a definicdo de objectivos, de
estratégias e de processos de intervencao;

- No caso da unidade lectiva IV, os objectivos definidos passam por identificar e
compreender 0s enviesamentos cognitivos que podem estar presentes num processo
de negociagdo; conhecer os conceitos de heuristicas e de esquemas e contextualiz-
los na tomada de decisdo e no processamento de informacdo num processo de

negociacao; compreender quais os efeitos dos processos cognitivos em negociagao;

- Por fim, na unidade lectiva V, definimos como objectivos compreender diferentes
concepgbes de mediagdo, distinguindo-a ainda de outras formas de gestdo de
conflitos; conhecer a historia recente da mediagdo em Portugal e as suas principais
areas de actuacdo; conhecer diferentes modelos de mediacdo e ser capaz de os
integrar nos contextos adequados; perceber as fases, a estrutura e as caracteristicas
do processo de mediacdo, assim como conhecer 0s papéis e as competéncias do
mediador; conhecer quais as regras éticas e deontolégicas do mediador em diferentes

ambitos.

3.2. Desenvolvimento de competéncias no ambito da Unidade Curricular

Em consonancia directa com o objectivo nuclear da Unidade Curricular, procura-se,
seguindo de perto o preconizado nos Descritores de Dublin, promover a aquisicdo e o
desenvolvimento de novas competéncias instrumentais (como, por exemplo, a
capacidade de integracdo de conhecimentos teéricos e praticos aprendidos e as
capacidades de andlise, de sintese, de organizacdo e de comunicagéo oral e escrita),
interpessoais (o trabalho de grupo com outros profissionais da Psicologia e de areas
cientificas afins e a participacdo na discussdo de casos, o desenvolvimento de
relacbes empéticas e a capacidade de critica e de auto-critica) e sistémicas (a
utilizacdo de procedimentos e de técnicas préprias da actividade profissional de

Psicélogo, a capacidade de adaptacdo a novas situagfes, a capacidade de produzir
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novas ideias, a capacidade para estudar e aprender com elevado grau de autonomia,
a capacidade de aplicagdo dos conhecimentos em situagfes praticas).

Tal como j& referido num outro momento do presente Relatério, as principais
alteracdes pedagogicas efectuadas no sentido de orientar a formacdo para o
desenvolvimento das competéncias dos estudantes organizada, com base no sistema
ECTS, passaram pelo incremento do trabalho a realizar pelo aluno, ndo s6 em sala de
aula, mas também em termos de trabalho auténomo realizado pelo préprio.

Nessa linha de raciocinio, e de um modo mais conciso, em termos de competéncias
transversais a outras unidades integrantes do Plano de estudos, identificamos
competéncias como o estabelecimento de objectivos, a intervengdo psicologica, a
avaliacao reflexiva da intervencado, as competéncias comunicacionais (nomeadamente
ao nivel de elaboracdo e de redaccdo dos trabalhos e da sua apresentacdo oral
publica) e as competéncias de investigacdo (designadamente ao nivel do trabalho de
equipa e da lideranca, através de um maior rigor e contextualizacdo na analise de
conflitos e na escolha e adaptacdo de métodos, de técnicas, de conceitos, de
modelos, de teorias e de conhecimentos psicolégicos apropriados as especificidades
da situagéo de intervencao).

Entre as competéncias especificas a fomentar na Unidade Curricular, encontram-se,
essencialmente, o desenvolvimento da capacidade de andlise de conflitos sociais e da
sua inerente complexidade; a aquisicdo e a aplicacao de técnicas de comunicagéo e
de animacdo, bem como de técnicas de negociacdo e de mediacdo em Psicologia,
contextualizadas nas diferentes areas possiveis de intervencdo do Psic6logo neste
campo (entre outros, os ambitos familiar, laboral, escolar, comunitério e penal); e, por
fim, a capacidade de realizar investigacdo cientifica na area e de produzir
conhecimento a partir da reflexdo sobre conflitos patenteados, tanto a nivel individual,
como social, na intervencao psicologica.

Em tragcos gerais, focalizamo-nos na tentativa de conferir uma maior maturagéo das
competéncias de investigacdo e de intervencdo psicolégica e um desenvolvimento de
competéncias metacognitivas sobre a prépria pratica profissional da Psicologia.
Procuramos, assim, que o aluno possua competéncias de aprendizagem que lhe
permitam uma aprendizagem ao longo da vida de uma forma essencialmente auto-
orientada.

Transversalmente, gostariamos de afirmar que as estratégias pedagogicas interactivas
seguidas nas aulas teorico-praticas — muito especialmente na préatica simulada de
competéncias — preconizam o desenvolvimento da capacidade interventiva do futuro
profissional da Psicologia em situacdes de conflito, concorrendo para conseguir que 0s

individuos lidem de forma construtiva com os conflitos com que se irdo confrontando
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na sua vida ou mesmo para melhorar a qualidade da sua vida psicolégica.
Procuramos, através desses momentos formativos, actuar numa perspectiva sistémica
de interacgcdo interdependente docente/discente, que é igualmente inscrita numa
concepcédo dindmica de aprendizagem, na qual a experiéncia vivida no grupo é, em si
mesma, formadora.

Por conseguinte, para o desenvolvimento das competéncias delineadas neste
subcapitulo, ndo nos interessa somente o saber cumulativo (assente na aprendizagem
com base no pressuposto modelo/desvio) ou o saber apropriativo (com ténica na
atitude motriz face ao saber), mas, sobretudo, o saber integrador (com base na
experiéncia vivida através da interaccdo entre 0os membros do grupo) a que nos
referimos na frase anterior.

Como pensamos que se podera denotar pelo até aqui exposto, tem havido
constantemente, da parte do docente, a preocupagdo de que as competéncias
desenvolvidas (assim como os conhecimentos transmitidos) sejam suficientemente
abrangentes para se revelarem validos face a diversidade exequivel das futuras
insercdes profissionais dos estudantes.

Por outro lado, em termos concretos, pensamos que a presenca de um convidado
(e.g., mediador familiar) no contexto das aulas tedrico-praticas tem resultado numa
valorizada contribuicdo para a aprendizagem de competéncias, porquanto a variagdo
da possibilidade de contacto com profissionais do terreno incrementa a experiéncia de
aprendizagem para além dos limites da propria experiéncia pessoal e/ou vicariante do
docente ou das limitages da experiéncia de aprendizagem da turma.

Neste contexto, salientamos, ainda, que, a uma chamada do docente (que ia participar
com comunicacdo no evento), um conjunto significativo de estudantes participou nas
actividades comemorativas do Dia Mundial da Resolugdo de Conflitos, o qual foi
organizado, em Outubro de 2008, no GRAL — Gabinete de Resolucdo Alternativa de
Litigios do Ministério da Justica, em Lisboa. Esta actividade incorporou, ainda, uma
visita de estudo que despertou grande interesse nos estudantes, dado o GRAL
constituir o centro nevralgico do terreno concreto da Resolucédo Alternativa de Litigios
na realidade nacional, ao nivel publico.

Estando dedicado especificamente ao tema da formagé&o profissional de mediadores,
de quais as competéncias que, neste dominio profissional, se pretende desenvolver na
sua formacdo, pensamos ter constituido uma excelente oportunidade para os alunos
terem um outro tipo de experiéncia de aprendizagem, portadora de um contacto
directo nhum outro espago de ensino e com outros actores sociais (profissionais,
docentes e investigadores), provenientes de formagfes de base diversificadas, com

importantes experiéncias de critica e de reflexdo dentro da area da Unidade Curricular
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sobre a tema especifico das competéncias a desenvolver para a resolucéo alternativa
de litigios.

Por fim, assinale-se que, em termos de medidas de estimulo & inser¢ao na vida activa,
os estudantes sdo postos ao corrente das possibilidades especificas de insercéo
profissional como mediadores de conflitos, nomeadamente ao nivel do SMF — Sistema
de Mediacdo Familiar, do SML — Sistema de Mediac&o Laboral e do SMP — Sistema
de Mediagdo Penal, no &mbito do Ministério da Justica, 0 que, na nossa perspectiva,

podera constituir um forte apelo ao desenvolvimento de competéncias na area.

3.3. Contetidos do Programa da Unidade Curricular

3.3.1. Conteudos programéaticos por unidade lectiva

No nosso ponto de vista, é importante assinalar que a concepgao e a concretizacao do
Programa da Unidade Curricular estdo enformadas por principios gerais, de natureza
cientifica e pedagdégica, que convém ter presentes.

Primeiro, a adopgdo de uma perspectiva psicossocial dos processos plurais e
complexos da estrutura e do desenvolvimento das situagdes conflituais, recusando-se,
acima de tudo, uma leitura essencialista sobre o fenédmeno do conflito e sobre o
conceito. Segundo, ndo olvidamos que o conhecimento critico dos quadros tedérico-
metodolbgicos sobre as tematicas primordiais tratadas na Unidade Curricular integra,
necessariamente, uma reflexdo sobre as condi¢cbes sociais e teéricas em que 0s
mesmos foram produzidos. Terceiro, a énfase nos resultados expressos nos
conhecimentos psicossocioldgicos deve ir a par da analise e da reflexdo sobre os
correspondentes processos de investigacdo que os edificaram. Quarto, a abordagem
de teméticas actuais e inovadoras devem permitir uma reflexao sobre as questbes que
se levantam em relac@o aos processos de conflito, de negociacédo e de mediacdo no
presente.

Na nossa 6ptica, constituem principios que se encontram intimamente articulados, em
termos de ensino-aprendizagem, com a frequéncia de um Mestrado em Psicologia.
Desse modo, o plano que delineamos para as aulas tedrico-praticas (sessfes de
ensino de natureza colectiva), as quais sdo precedidas de uma de apresentagcdo da

disciplina (sesséo 1), é o seguinte:
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QUADRO 3 - Plano geral das aulas teorico-praticas

Unidades a leccionar NUmero de sessodes

Questdes introdutérias

| - A andlise psicossocial do conflito

Il - A gestao de conflitos

lll - A negociagéo

IV - Processos cognitivos na negociacao

AN WA

V - A mediacéo

Queremos dizer que se encontra aqui programada a realizacdo de exercicios de treino
de competéncias praticas relativos a resolucao de situacdes conflituais em diferentes
ambitos de intervencgédo (especialmente através de exercicios de dinamica grupal), nas
unidades lectivas I, lll e V, dando-se, assim, oportunidade de aplicacdo das
competéncias em aprendizagem.

Em termos estruturais, a Programa da Unidade Curricular encontra-se dividido em
cinco unidades lectivas, as quais sao apresentadas de seguida com 0s respectivos
contetdos e numero de ECTS que lhes é atribuido:

| - A analise psicossocial do conflito (1 ECTS)

1.1. Natureza do conflito — delimitacdo do conceito e abordagens.
1.2. Niveis de andlise, tipos e categorias de conflito.

1.3. A génese e a dindmica do conflito.

1.4. Modelos explicativos do conflito como processo.

1.5. O escalamento de conflitos.

Il - A gestdo de conflitos (0.5 ECTS)
2.1. Paradigmas e principios fundamentais da gestao de conflitos.
2.2. Configuracdes sobre estilos de gestéo de conflitos.

2.3. Competéncias de gestao construtiva de conflitos.

lll - A negociacéo (1 ECTS)

3.1. Natureza e caracteristicas da negociacao.

3.1.1. Formas, temas e modelos de negociacao.
3.1.2. Etapas da negociacgéao.

3.1.3. A negociagdo intra-organizacional.

3.2. Factores estruturais do processo de negociacéo.
3.2.1. O modelo de Bercovitch.
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3.2.2. As relacdes de poder entre as partes.

3.2.3. As interacc¢Oes entre negociadores.

3.3. Estratégias e tacticas de negociacéo.

3.3.1. Definicdo de estratégias, tacticas e manobras de negociagéo.
3.3.2. Estratégias distributivas e integrativas.

3.3.3. Modelos estratégicos de negociacéo.

3.3.3.1. O modelo de interesses duais.

3.3.3.2. O modelo integrativo de eficacia negocial.

3.3.3.3. A perspectiva da negociacao racional.

3.3.3.4. O modelo da eficacia pessoal e diadica ou sistémica.

3.3.4. Categorias de tacticas de negociagéo.

3.3.4.1. Tacticas direccionadas para a obtengéo de resultados substanciais.
3.3.4.2. Técticas dirigidas para a influéncia do equilibrio de poder.
3.3.4.3. Tacticas destinadas a promoc¢ao de um clima construtivo.
3.3.4.4. Tacticas dirigidas a obtencéo de uma dinamica flexivel.

3.3.4.5. T4cticas orientadas para influenciar os constituintes.

IV - Processos cognitivos na negociacgao (0.5 ECTS)

4.1. Os enviesamentos cognitivos no processo de negociacao.

4.2. A tomada de decisédo e o processamento de informacéao.

4.2.1. As heuristicas.

4.2.2. Os esquemas.

4.3. Os efeitos e 0s processos cognitivos na negociacao.

4.3.1. A escalada irracional na negociacéo.

4.3.2. O mito da soma fixa.

4.3.3. O conflito ilusério.

4.3.4. A desvalorizacgéo reactiva.

4.3.5. Os guibes da negociacao.

4.3.6. O pensamento rigido.

4.3.7. O “mal do vencedor” e a ignorancia do ponto de vista da outra parte.
4.3.8. O excesso de confianca.

4.3.9. A disponibilidade, a acessibilidade e a representatividade da informagéo.
4.3.10. A ancoragem e o ajustamento insuficiente.

4.3.11. O enquadramento.

4.3.12. Os estados de animo.

V - A mediacédo (1 ECTS)
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5.1. Delimitacdo do conceito e campos de actuacao da mediacao.

5.2. Diferengas e semelhancas entre aconselhamento, mediacdo e intervencao
terapéutica.

5.3 Modelos de mediagéo e sua aplicabilidade.

5.4. Estrutura, fases e caracteristicas do processo de mediacao.

5.5. A mediag¢do como profissdo: questdes profissionais, éticas e deontoldgicas.

3.3.2. Contetidos minimos da Unidade Curricular, resumo e abstract

Conteudos minimos

A andlise psicossocial do conflito. Conceito e abordagens. Funcionamento.
Paradigmas e principios de gestao de conflitos. Configuragfes de estilos de gestdo de
conflitos. Competéncias de gestao construtiva de conflitos.

A Negociagado. Factores estruturais do processo de negociagdo. Modelos estratégicos
de negociagao.

Processos cognitivos na negociacao.

A Mediacdo. Modelos e sua aplicacdo. Fases e caracteristicas. Papéis, competéncias,

ética e deontologia do mediador.

Resumo

A andlise psicossocial do conflito. Natureza do conflito — conceito e abordagens.
Factores geradores das situacbes de conflito. O modelo ecléctico do conflito
intergrupal. O escalamento de conflitos.

A gestdo de conflitos. Estilos de gestdo de conflitos. Competéncias de gestédo
construtiva de conflitos.

A negociacao. Natureza e caracteristicas da negociacdo. Formas, temas e modelos de
negociacdo. Etapas da negociagdo. A negociagdo intra-organizacional. Factores
estruturais do processo de negociacdo. O modelo de Bercovitch. As relagcbes de poder
entre as partes. As interaccdes entre negociadores. Estratégias e tacticas de
negociacdo — definicdo e categorias.

Processos cognitivos na negociacdo. A tomada de decisdo e o processamento de

informac&o. Os efeitos e 0s enviesamentos cognitivos na negociacao.
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A mediacdo. Conceito e campos de actuacdo. Diferencas e semelhancas entre
aconselhamento, mediacdo e intervencdo terapéutica. Modelos de mediacdo e sua
aplicacdo. Estrutura, fases e caracteristicas do processo. Mediagcdo como profisséo.

Abstract

The social-psychological analysis of conflict. Conflict nature — concept and approaches.
Generating factors of conflict situations. The eclectic model of intergroup conflict.
Conflict escalation.

Conflict management. Styles and habilities of constructive conflict management.
Negotiation. Nature and characteristics of negotiation. Forms, issues and models of
negotiation. Intraorganizational negotiation. Structural factors of the negotiation
process. The social-psychological analysis of negotiation. Power relations between
parts. Negotiators’ interactions. Negotiation strategies and tactics — definition and
models.

Cognitive processes in negotiation. Decision making and information processing. The
cognitive effects and biases in negotiation.

Mediation. Concept and intervention fields. Differences and similarities between
counseling, mediation and therapeutical intervention. Mediation models and their
application. Structure, stages and characteristics of a mediation process. Mediation as

a profession.

3.4. Desenvolvimento dos conteddos programaticos da Unidade Curricular e

apresentacdo da bibliografia especifica

Neste ponto, faremos a indicacdo dos conteltdos de cada um dos componentes
tematicos integrantes das unidades lectivas do Programa, assim como das
correspondentes bibliografias especificas indicadas para os estudantes.

O nosso intento aqui € realizar uma sintese descritiva que procura dar conta das
questdes principais de foro tedrico-conceptual que séo tratadas nos conteddos da
Unidade Curricular de Psicossociologia do Conflito, da Negociacdo e da Mediacéao,
mais do que efectuar uma exposicao detalhada desses mesmos conteudos.

Tal como pensamos ser passivel de constatar pelo Programa que acabamos de

apresentar, 0 mesmo organiza-se em torno de um principio estruturante, que se inicia
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com uma analise do conflito desde uma ampla abordagem psicossocial, para passar,
depois, para questdes mais especificas relativas aos processos de negociacdo e de
mediacao, globalmente consideradas como vias pertinentes de superacao construtiva
de conflitos do mais diversificado teor.

Finalmente, gostariamos de referir aqui que a nossa opg¢ao, no que diz respeito a
bibliografia, recaiu em apresentar um conjunto de referéncias bibliogréficas que se nos
assemelham fulcrais para um entendimento, que se pretende o mais articulado
possivel, dos temas axiais em torno dos quais se estrutura o Programa da Unidade
Curricular, considerando cada um das cinco unidades lectivas especificas que o

integram.

| - A andlise psicossocial do conflito

1.1. Natureza do conflito — delimitacdo do conceito e abordagens

Introduzir a teméatica do conflito, numa abordagem ampla e plural sobre o mesmo,
passa, primeiramente, por procurar uma tentativa de delimitacdo do conceito,
destacando-se a compreensdo da abordagem psicossocial da complexidade inerente
ao proprio fenémeno e o facto de que, desde sempre, 0s seres humanos, pertencentes
a comunidades de maior ou menor dimensdo, se viram compelidos a lidar com
conflitos consigo mesmos e com o outro (Cunha, 2008; Deutsch, 1973, 1980, 1990;
Pruitt, 1998, 2008; Rahim, 2002; Rubin, Pruitt & Kim, 2004). Por outro lado, como
pertinentemente referem Jaca e Riquelme (1993), semelhanca e diferenca entre
individuos e entre grupos aparecem COmMO Processos psicossociais cada vez mais
importantes na gestao das relagbes humanas.

Procurando um olhar néo linear e unilateral sobre o tema, merecem, desde logo,
destaque os contributos essenciais de Deutsch (1973, 1980, 1990, 1994) face a
pléiade de definicbes que se podem encontrar na literatura sobre o tema, embora
tenhamos de destacar que nenhuma conceptualizacdo de conflito aparece,
globalmente, como predominante (Lewicki, Weiss & Lewin, 1992; Pina & Cunha, Rego,
Campos e Cunha & Cabral-Cardoso, 2003). De facto, o conflito tem sido objecto de
estudo de diversas ciéncias do conhecimento humano, sendo de particular interesse,
na nossa perspectiva, a articulagdo de complementaridade das abordagens
psicolégica e socioldgica sobre a temética, nem sempre antitéticas, ambas procurando

caracterizar, situar e avaliar o conflito social (Cunha, 2008; Serrano, 1996a) e néao
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negligenciando que € na vida em comum que subjaz a esséncia basica do conflito
(Jaca & Diaz, 2005), pelo que o conflito pode definir-se como uma propriedade da
interaccdo (Giddens, 1995).

Como Rubin, Pruitt e Kim (1994) assinalam, Darwin (conflito entre individuo e meio
ambiente), Freud (conflito entre desejo e proibicdo) e Marx (conflito entre classes
sociais) demonstraram mediante 0s seus trabalhos, no século XIX, as virtudes e as
necessidades do conflito, tendo todos evidenciado 0s custos e as consequéncias
benéficas possiveis que o mesmo pode forjar. Redorta (2007) acrescentaria, ja no
século XX, o contributo de Piaget (conflito na tomada de decisdes individuais).

O conflito é, pois, uma parte essencial da dialéctica do desenvolvimento pessoal e
social, 0 que, sem se pretender esgotar a pluralidade de contributos tedricos
sociolégicos, nos conduz ao encontro da perspectiva de sintese de Morgan (1996),
gue apresenta o conflito partindo do que denomina de trés visdes politicas - a unitéaria,
a pluralista e a radical -, correspondentes a diferentes concepgdes historicas do
conflito nas organizacdes, mas todas enfatizando os denominadores comuns poder e
interesses divergentes.

Por seu lado, na Psicologia, as diferentes abordagens tedricas sobre o conflito passam
pelas teorias soécio-psicolégicas, onde destacam os contributos da teoria da
interdependéncia social (Deutsch, 1969; Johnson, 1974; Johnson & Johnson, 1979),
da teoria da estrutura, processo e atitude/comportamento (Watson, 1966 cit in Johnson
e Johnson, 1996) e da teoria da dupla preocupacdo (Thomas, 1992) e teoria da
resolucdo de conflitos (Johnson & Johnson, 1996), pelas desenvolvimentais, com
relevo para as psicodinamicas com as questdes centrais do conflito intrapsiquico e
interpessoal (ver Freud, 1973; Cooper, 1988; Mijolla & Mijolla-Menor, 2002) e as
cognitivo-estruturais (ver Smetana, 1987; Selman, 1991), e abordagem das estratégias
de negociacéo interpessoal (ver Selman et al, 1986).

O contributo comum traduz-se na importancia que essas abordagens atribuem ao
conflito na concretizagdo das tarefas desenvolvimentais dos individuos, sendo a sua
expressao um sinal visivel da interdependéncia entre o funcionamento individual e
interpessoal ao nivel do desenvolvimento psicolégico. Logo, na esteira da perspectiva
conceptual piageciana sobre o assunto, trata-se de um mecanismo essencial na
estruturacdo e compreensdo do self e das relagbes, podendo referir-se que as
exigéncias cognitivas e afectivo-emocionais que um conflito coloca aos individuos
funcionam como um estimulo a diferenciagdo dos processos de funcionamento
interpessoal. A existéncia de conflitos a diferentes niveis de desenvolvimento dos
individuos encontra-se, de igual modo, relacionada com determinadas aquisi¢cdes

desenvolvimentais prévias, fazendo-nos reflectir na pertinente relacdo entre padrdes
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de vinculacéo, niveis e estratégias de gestao de conflito (Levy & Davies, 1988; Matos,
2003; Pistole, 1989).

Referencialmente no campo de andlise psicossociologica, Deutsch (1980) escreveu
que “um conflito existe quando se da qualquer tipo de actividade incompativel” (p. 7).
Pruitt (1998) e Rubin, Pruitt e Kim (2008) assinalam que o conflito consiste num
episodio no qual uma parte procura influenciar a outra e esta resiste, enquanto que, na
perspectiva de Serrano e Rodriguez (1993), serd visivel quando duas ou mais partes
se enfrentam entre si, para atingirem objectivos percebidos como incompativeis,
delimitagbes estas que relevam, concomitantemente, os elementos campo de tensdes,
relagdes de poder e percepg¢do como estruturantes do fenémeno.

Apoiando-nos nestas definicbes e ndo descartando a complexidade e o caracter
polissémico inerentes ao conceito, podemos identificar, de um modo global, alguns
elementos axiais de um conflito (Serrano & Rodriguez, 1993): a) trata-se de uma
situacdo social de confronto a que se ligam estados emocionais entre 0os envolvidos
(hostilidade ou tens&o), estados cognitivos (percepcdo de antagonismo) e
comportamentos de recusa, de inimizade e de violéncia; b) existéncia de percepg¢éo de
incompatibilidade, parcial ou total, de objectivos, de metas, de desejos ou de valores.
Como referem Pina e Cunha et al., “Frisa-se o termo “percepciona” porque a base da
incompatibilidade é subjectiva, podendo n&do haver qualquer incongruéncia objectiva”
(2003, p. 437); c) a relacdo entre as partes envolvidas € de interdependéncia (cada
uma pode interferir ou constranger os objectivos da outra).

Thomas (1922) considerou que poderia haver alguma redundéancia nos trés elementos,
propondo que se visualize o conflito interpessoal enquanto processo que tem inicio
guando um dos envolvidos percepciona que o outro tem afectado negativamente, ou
se presta a fazé-lo, algo que é importante para si, definicdo que permite abranger
maior multiplicidade de assuntos.

Uma das questdes centrais sobre o tema recai sobre o caracter funcional versus
disfuncional do conflito, sendo hoje comummente aceite que o conflito possui quer
aspectos ou efeitos positivos quer negativos, funcionalidades e disfuncionalidades,
uma vez que pode ter diferentes efeitos para os envolvidos. Entre os negativos, o0s
conflitos estimulam solucbes de forca e fomentam percepcdes, atitudes e condutas
hostis entre pessoas, grupos e comunidades de individuos (Serrano, 1996b).

Deutsch (1973, 1980, 1990) estabeleceu que o conflito possui tanto alguns aspectos e
efeitos positivos e construtivos (como poder ser um facilitador de comunicagédo e um
fomentador do reconhecimento da legitimidade e de interesses), como outros
negativos e destrutivos (como poder gerar a inseguranga comunicacional, a

estimulacéo de solugdes de forca e de poder, o fomento de atitudes hostis e a criacdo
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de falsos julgamentos e percepcgdes). Entre os aspectos mais destrutivos do conflito,
Pruitt e Rubin (1986) d&o relevo ao escalamento, o que, em termos gerais, acontece
quando as pessoas lidam com o conflito através da rivalidade, cada qual tentando sair-
se bem a custa do outro, operando mediante um conjunto de movimentos e contra-
movimentos, cujo resultado tende a conduzir o conflito ao incremento da sua
intensidade.

Classicamente, Coser (1970) considerou varias fungfes positivas do conflito como o
facto de constituir o motor da mudanca social, permitir o estabelecimento de
diferengas intergrupais, proporcionar a obtencdo de fins concretos e contribuir, ainda,
para a integracéo ou coesédo social. Pode constituir a fonte da mudanca social, facilitar
a reconciliacdo dos interesses legitimos dos individuos e, por conseguinte, criar a
unidade de grupo (no sentido em que, sem a capacidade para a mudancga social ou a
reconciliagdo dos interesses individuais, ha a tendéncia para a solidariedade de grupo
declinar e, através dela, também a eficacia grupal e a satisfacdo da experiéncia de
grupo, podendo resultar, possivelmente, na sua desintegragdo (Rubin, Pruitt & Kim,
2004).

Compreender a propria natureza das situa¢des conflituais conduz-nos a afirmar que a
classificagdo final positiva ou negativa de um conflito nem sempre se revela
nitidamente, jA& que a andlise dos motivos que o propiciaram, a dinamica de
acontecimentos que gerou ou as solucfes a que se chegou sao contemplaveis a partir
de visBes particulares ndo coincidentes, porquanto se fundamentam em opinides, em
crencas e em valores frequentemente dispares. Ha, por isso, que pensar que este
caracter "ideoldgico", no sentido mais restrito do termo, introduz uma certa carga de
relativismo e de subjectividade na classificacdo dos préprios conflitos (Serrano,
1996b).

Por fim, balizamos duas grandes abordagens, de um modo global, sobre a
compreensédo do fenémeno conflitual: uma perspectiva tradicional (o conflito é situado
como uma situacao de cariz disfuncional na interaccdo humana, a qual era, ndo raras
vezes, representada por desvios individuais ou grupais e que era importante erradicar)
e a perspectiva da gestdo construtiva de conflitos (constitui uma abordagem sem o
caracter redutor da primeira que ignora e/ou subestima as consequéncia positivas dos
conflitos, pois situa o conflito como um processo de desenvolvimento pessoal e social,
salientando a complexidade, a subjectividade e a especificidade inerentes a cada
situacdo e a possibilidade de intervencdo construtiva na mesma) (Costa, 2003;
Deutsch, 1973, 1990, 1994; Pruitt, 1998; Rubin, Pruitt & Kim, 1994; Weil, 2005). Esta
Ultima perspectiva enraiza-se e, concomitantemente, espelha, assim, aquilo que a

UNESCO (2000) enuncia como pilares capitais da educagéo para o século XXI, isto é,
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“aprender a conhecer, aprender a fazer, aprender a viver juntos, e aprender a viver

com os outros, para aprender a ser”.
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1.2. Niveis de analise, tipos e categorias de conflito

Ter o principio de entendimento do conflito em termos de uma epistemologia plural e
diversificada e igualmente enraizada num conhecimento interdisciplinar entre os
contributos fulcrais da Psicologia e da Sociologia sobre o assunto (pelo que ndo sera
de estranhar que a abordagem psicossocial seja aquela que aqui se traduz com maior
relevo) passa por ter em linha de conta a multiplicidade e a complexidade da realidade
conflitual.

Nesse sentido, falamos de conflitos aos mais variados niveis: intrapessoais,
interpessoais, intragrupais, intergrupais, nacionais, internacionais, laborais, politicos e
religiosos, entre outros (Cunha, 2008). O conflito é, portanto, um processo transversal
responsavel pela mudanca em todos o0s niveis da vida social quer tem termos
macrossociais, quer em termos micro: pessoal, interpessoal, familiar (Goncalves,
2003).

Dado que o conflito, enquanto fendbmeno dindmico complexo, atravessa todos o0s
niveis da vida psicossocial, desde a esfera internacional até aos ambitos mais intimos
dos individuos (Cunha, 2008), o esquema que preside ao modelo bioecoldgico, de
matriz sistémica, de Bronfenbrenner (1979, 1995), revela a sua utilidade na andlise da
diversidade de niveis nos quais um conflito pode ocorrer, permitindo,
simultaneamente, desvendar a importancia do estudo do contexto/ambiente no qual o
conflito surge sob a base de entendimento das pessoas como “pessoas-em-contexto”
(Menezes, 2003).
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Desse modo, os diferentes niveis de conflito (intra-pessoal, interpessoal, grupal e
intragrupal), seguindo de perto a perspectiva que Rahim (2001) desenvolve a esse
respeito, podem ser pensados a luz dos microssistemas, dos mesossistemas, dos
macrossistemas e dos exossistemas em que surgem e, ainda, a luz da dimensao
temporal, o cronossistema (Bronfenbrenner & Morris, 1999), abordando-se o conflito e
as dindmicas por ele suscitadas em diferentes niveis e em relagdo com os
acontecimentos presentes e numa perspectiva historia.

Reconhecemos, com Menezes (2003), “a relevancia desta perspectiva para a
compreensdo de fenémenos complexos, como é o caso dos conflitos e da sua
resolugdo. A promogdo de uma abordagem construtiva de conflitos, ..., ndo pode
deixar de ter em conta o contexto social e histérico mais vasto em que ocorre” (p. 266-
267).

No que diz respeito aos tipos de conflito, é fundamental ndo negligenciar que grande
parte da producgéo tedrica e empirica se encontra centrada nos conflitos interpessoais,
apesar da mesma poder ser aplicavel, quando possivel e com as devidas
contextualizacdes, a conflitos de outros patamares (Pina e Cunha et al., 2003). Uma
das tipologias habituais, embora dotada de grande limitagdo, porque ndo cruza niveis,
€ efectuada precisamente com base no nivel em que os conflitos surgem, distinguindo-
se entre conflitos intrapessoais, interpessoais, intragrupais, intergrupais,
intraorganizacionais e interorganziacionais (Lewicki, Saunders & Minton, 1999).

Outra classificacdo tem por suporte a substancia do préprio conflito e estabelece
conflitos de objectivos ou de interesses, conflitos cognitivos ou de julgamento e
conflitos normativos (Thomas, 1992), podendo um conflito abarcar aspectos de todos
os tipos definidos. Dentro desta perspectiva, outros autores (Levine & Thompson,
1996; De Dreu et al., 1999) destrincam entre conflitos de recursos, intelectivos e
avaliativos, ndo existindo, uma vez mais, balizas estanques, pelo que um mesmo
conflito pode envolver todos os tipos enunciados. Por fim, a categorizacdo com base
na interseccdo entre cognicéo e afecto distingue entre conflitos cognitivos e conflitos
afectivos ou sdcio-emocionais, verificando-se que muitos conflitos relnem,
concomitantemente, aspectos cognitivos e socio-emocionais (Amason, 1996; Jehn,
1994, 1995; Turner & Pratkanis, 1997).

Seguindo de perto a abordagem de Rahim (2001, 2002), existem duas dimensdes do
conflito que se revelam igualmente Gteis para a sua gestdo: a dimensdo de tarefa
(conflito substantivo) e a dimens&o dos assuntos emocionais ou interpessoais (conflito
afectivo).

E de salentar, nesta reflexdo, alguma caréncia explicativa nas tipologias habitualmente

consideradas e o facto de ser a propria diversidade de conflitos que os torna
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susceptiveis de variadas tipificacdes (De Dreu et al, 1999; Pina e Cunha et al., 2003,
Rahim, 2001).
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1.3. A génese e adinamica do conflito

Um individuo, dois individuos, um grupo ou dois grupos encontram-se em conflito
quando, pelo menos, uma das partes experimenta sentimentos de frustracdo ou de
irritagcdo causados pela outra parte. Esta definicdo implica que o conflito se constitua
numa experiéncia subjectiva (Van de Vliert cit in Jaca & Riquelme, 1998) e deixa-nos
importantes pistas para analisar os antecedentes do conflito. Por um lado, o conflito
constitui intrinsecamente uma experiéncia subjectiva (ndo tendo que possuir,
necessariamente, uma base objectiva) e, por outro lado, é intrapessoal e social,
porgue se encontram implicadas outras pessoas e grupos (Van de Vliert, 1984, 1993).
A génese dos conflitos pode encontrar-se a) no controle de recursos, b) em diferencas
nas preferéncias, c) em diferencas nos valores e nas crencas e d) em diferencas nos
objectivos face a relacdo (Deutsch, 1973; Johnson & Johnson, 1996).

Analisando os factores geradores das situacfes de conflito, Jaca e Riquelme (1993)
referem a importancia do campo de tensdes suscitado pelo contexto social de relacbes
de interdependéncia (tensdo) e do poder potencial dos antagonistas (o0 poder é
entendido como um potencial, que tem base na dependéncia de recursos e que é
motivado pelo antagonismo das tensdes sociais entre as partes envolvidas).

A articulacédo entre ambos proporciona o desenvolvimento de relagdes de cooperacéo
ou de conflito no contexto relacional (Jaca & Riguelme, 1993) e as tensbes
antagonicas numa relacdo podem fixar uma atitude de confronto em relagdo a parte
oposta, mas s6 uma relacdo de poder forte permitird o desencadear do conflito
manifesto (muitas vezes, saindo este de um estado de mera laténcia), através das
medidas de presséo adoptadas pelos envolvidos (Jaca & Riquelme, 1993; Pruitt, 1998;
Rubin, Pruitt & Kim, 1994; Van de Vliert, 1993).

Os conceitos (e a sua respectiva distingdo) de sinergia e de antagonismo s&o, por
conseguinte, pertinentes para nos ajudarem a compreensao da dindmica do conflito,
mas é igualmente fundamental entender que, na realidade das relagbes humanas, as

tensdes sinérgicas e as antagOnicas se encontram interligadas entre si, existindo
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simultaneidade de motivacBes para cooperar e para conflituar, objectivos comuns e
divergentes, interdependéncia positiva e negativa (Deutsch, 1990; Fauvet, 1975; Jaca
& Riquelme, 1993; Pruitt, 1998; Rubin, Pruitt & Kim, 1994).

Neste debate, é essencial assinalar que, na maioria dos conflitos surgem os seguintes
fendmenos basicos (Pondy, 1967), ainda que analise do conflito ndo se esgote nestes
tracos gerais:

a) Existéncia de certas condi¢cdes antecedentes desencadeadoras do proprio conflito,
a chamada "raiz objectiva” do conflito (Serrano, 1996), na qual as fontes (muitas
vezes, multiplas) podem agir de forma combinada. E necessario que os conflituantes
percebam incompatibilidade entre os seus objectivos e que existam lacos de
interdependéncia (funcional, estrutural ou meramente histérica) que impecam que
cada um possa aceder aos mesmos sem a concorréncia do outro. Esta dimenséo tem
grandes conotagdes subjectivas, pois a incompatibilidade total ou parcial dos
objectivos ndo implica que realmente o sejam: pode ser assim, mas, frequentemente,
essa incompatibilidade resulta de enviesamentos de percepg¢do que acentuam 0S
elementos mais diferenciais face aos interesses mais comuns (Serrano & Rodriguez,
1993). Todo o conflito é, pois, portador de uma prévia histéria particular de
esteredtipos, de preconceitos, de visdes etnocéntricas, de percepcdes enviesadas do
"outro adversario" que condicionam essa suposta impossibilidade de acordo;

b) A activagdo emocional nas partes, expressa por um sentimento que se pode
classificar como "hostilidade". Radica, aqui, um dos elementos que maiores
dificuldades coloca ao tratamento "racional" do conflito, pois quando a implicacdo
emocional é muito forte, os perigos de que o enfoque da situacao seja absolutamente
distorcido sdo eminentes. O pensamento acaba, ao perder uma boa parte da sua
l6gica racional, por se tornar um discurso alimentado por imagens impregnadas de
afectividade, cuja funcéo, basicamente de crenca, trata de legitimar e de dar énfase
aos interesses pessoais e grupais, em vez de reflectir a realidade dos factos (Serrano,
1996).

c) O conflito expressa-se visivelmente mediante comportamentos, verbais e nao
verbais, comummente agressivos. Se, em situagbes normais, a inibicdo da
agressividade € a regra, a imerséo no conflito desinibe, propicia e justifica socialmente
a agresséao.

Problematizar a dindmica do conflito remete-nos para o conjunto de acg¢Bes dos
individuos no decurso do processo conflitual, desde a sua emergéncia até ao seu
terminar, tendo em consideracéo que esses padroes de comportamento delimitam um
estilo de resposta e que a sua natureza depende da especificidade do contexto da

relacdo em que ocorrem (Shantz, 1987). A gestdo de conflitos espelha, por
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conseguinte, as propriedades proeminentes de uma relacdo (Laursen, Hartrup &
Koplas, 1996).

Avaliar a contextualizagdo de um conflito € primordial para aferir o impacto do mesmo
no funcionamento psicossocial dos individuos (Adams & Laursen, 2001; Redorta,
2007), pelo que conhecer quando e em que medida o conflito tem ou ndo cariz
adaptativo e quais as func¢des psicologicas que possui em dada altura remete-nos para
uma avaliagdo prévia das caracteristicas do contexto relacional em que o mesmo
surge e da fase de desenvolvimento na qual individuo e sistema relacional se
encontram.

Um outro assunto importante a considerar nesta perspectiva contextual sobre a
dindmica do conflito prende-se com o facto de os padrdes de gestdo de conflito se
poderem encontrar intrinsecamente conectados com principios que regem as relages
e, de igual modo, com o significado funcional dos mesmos no desenvolvimento
individual (Adams & Laursen, 2001), o que nos pode ainda conduzir a compreender
gue, no contexto de uma determinada relacdo, a dindmica do conflito interpessoal
poderia corresponder a uma das formas de interacgdo social definida por esquemas
ou guibes (scripts) relacionais (Baldwin, 1992). Ou, como observa Pinkley (1990), os
individuos habitualmente em negociacdo tendem a ver um mesmo conflito de modos
diferentes e, com frequéncia, com visbes contraditérias, situacdo decorrente de

esquemas desiguais.
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1.4. Modelos explicativos do conflito como processo

Na linha de pensamento do conflito enquanto realidade incontornavel da vida humana
e caracterizavel como um processo, com uma sequéncia recursiva e iterativa de
eventos, destacam-se modelos explicativos como os de Thomas (1992) e De Dreu et
al. (1999), os quais se podem sumariamente resumir Nnos seguintes aspectos: a) 0s
conflitos possuem antecedentes que integram factores individuais, relacionais e
situacionais; b) tais factores podem ajudar a compreender o surgimento de trés tipos
basilares de conflitos (de recursos, intelectivos e avaliativos); c¢) os litigantes
experimentam cogni¢des, sentimentos e motivagdes; d) os conflituantes adoptam
varios comportamentos de gestdo de conflitos; €) o processo termina em resultados
gue podem ser benéficos para uma parte, para ambas ou para nenhuma.

Tendo em conta 0 exposto anteriormente, preconizamos uma perspectiva de
entendimento global do conflito ao nivel individual, grupal e intergrupal, no sentido de
facultar uma visdo o mais transversal possivel em termos dos campos provaveis de
actuacao do psicologo.

Este debate remete-nos, especificamente, para a necessidade de examinar o conflito
na sua globalidade, pelo que recorremos, mais especificamente, ao modelo ecléctico
do conflito intergrupal (Fisher, 1990), o qual, ndo se negligenciando algumas
limitagcBes inerentes na respectiva analise, percorre 0s principais factores que se
encontram presentes nas situagfes de conflito nos trés niveis assinalados e ordena as

variaveis segundo a sequéncia temporal em que normalmente aparecem ao longo do
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processo de conflito - temos, assim, as categorias de antecedentes, orientacdes,
processos e resultados.

Desse modo, factores como a auto-estima, a identidade social, o autoritarismo, as
diferencas culturais, o etnocentrismo, o estilo de liderangca ou os padrdes de
comunicacgéo, entre outros, sdo ordenados e postos em relagdo, dando lugar a um
esquema util e rigoroso (Serrano, 1996). Através dos respectivos principios de
interaccdo, o autor define as relagdes entre as mencionadas variaveis dentro do
sistema (ver Fisher, 1990).

De modo sintético, e tendo em consideracéo igualmente as contribuicbes de Deutsch
(1973, 1990) e de Rubin, Pruitt e Kim (1994), o Modelo em analise aponta para o facto
da orientacdo competitiva, a percepcdo da ameaca, o etnocentrismo e a desconfianca
produzirem escala conflitual através da comunicagédo e coordenacgdo ineficazes, das
tacticas de competicdo/dominacéo e da reducéo da produtividade (Cunha, 2008).

Para esta discussdo, confluem, ainda, a apresentacdo das principais criticas
realizadas ao modelo e a andlise das limitacdes inerentes a0 mesmo, uma vez que,
apesar da sua utilidade, é ainda insuficiente para recolher a riqueza de todos os

elementos que concorrem para a explicagdo do processo conflitual (Cunha, 2008).
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1.5. O escalamento de conflitos

Quando se parte para a exposicdo e explicagdo do funcionamento das situacdes
conflituais, ha que se salientar, em primeiro lugar, que a mesma nao é necessaria nem
generalizavel a todos os conflitos (Jaca & Diaz, 2005; Jaca & Riquelme, 1998;
Munduate, 1992).

De forma sintética, a dindmica do escalamento de conflitos pode ser descrita como o
resultado de uma espiral de conflito (uma forma de circulo vicioso) na qual cada parte
reage litigiosamente a recente accao litigiosa da outra parte (Rubin, Pruitt & Kim,
1994). A escalada é verificavel quando a interac¢do entre os envolvidos comporta
metamorfose no nivel ou intensidade do litigio (Rubin et al, 1994; Thomas, 1992) e
pode extravasar para além dos limites estritos das partes inicialmente em contenda
(Munduate, 1992; Pina e Cunha et al., 2003).

Assim, a escalada do conflito espelha-se no incremento da quantidade de assuntos
em litigio, no aumentar da dimensao do conflito, no crescendo de hostilidade, no
recurso progressivo a objectivos e exigéncias mais ambiciosas, ha utilizagéo crescente
de tacticas coercivas, no empobrecimento do niveis de confianga mutua, nas posi¢cdes
rigidas, na proeminéncia da l6gica de soma nula, na arregimentagéo de terceiros para
tomarem partido (Pina e Cunha et al., 2003).

De acordo com a conceptualizagdo de niveis de escalada do conflito de Thomas
(1992), existem as fases de racionalidade e controlo, rompimento da relacdo e
agressdo e destruicdo, cada qual com o0s respectivos estadios e orientacao
predominante.

Este debate remete-nos para Pruitt e Gahagan (1974) que referem que a maioria das

teorias de escalamento de conflitos podem referenciar-se em trés modelos: o modelo
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do agressor-defensor (explicacdo Util, mas incompleta dos processos subjacentes a
escalada do conflito), modelo da espiral do conflto (ainda que com alguma
simplificacdo, explica o escalamento de tacticas, permitindo compreender o
crescimento de uma escalada e a multiplicacdo de assuntos) e o modelo das
mudancas residuais (ainda que também incompleto, introduz o conceito de residuos
na forma de mudancas que se operam nos envolvidos, 0s quais encorajam a
rivalidade e diminuem os esforgos para a resolucdo do conflito).

As condicdes de encorajamento do escalamento de conflitos encontram-se bem
documentadas (Rubin, Pruitt & Kim, 1994).

E, pois, essencial compreender o caracter auto-reprodutor do conflito, a sua tendéncia
a incrementar-se na medida em que pode produzir resultados complexos,
contraproducentes e de dificil neutralizagdo (Cunha, 2008; Serrano, 1996), ainda que a
escalada seja acompanhada por um numero de transformagfes dificeis, mas nao
totalmente impossiveis de contrariar (De Dreu & Gelfand, 2008; Rubin, Pruitt & Kim,
1994).
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Il - A gestdo de conflitos

2.1. Paradigmas e principios fundamentais da gestao de conflitos

O centro da nossa reflexdo assenta na andlise de aspectos relevantes relacionados
com a gestdo de conflitos, a qual pode ser abordada por diversas perspectivas e
disciplinas, por vezes complementares entre si (Jaca & Riquelme, 1993; Jaca & Diaz,
2005; Jares, 2002), merecendo atencdo particular as contribuicbes das teorias
psicossaociais basilares sobre a gestdo destes processos, em especial as formas de
superacdo construtiva das situacdes conflituais nas quais os individuos se véem
envolvidos. Num tal contexto, importa destacar os paradigmas em debate sobre o
assunto e quais os principios e critérios que poderdo sustentar o processo de gestao
de conflitos, numa perspectiva transversal a diferentes situagfes e niveis conflituais.

De um modo sintético, a gestao tradicional de conflitos ndo questiona se a estrutura ou
0S processos intra-pessoais, interpessoais e/ou organizacionais estdo na origem de
uma determinada situagéo litigiosa, procurando resolvé-la ou reduzi-la através da uma

actuacdo mais situada ao nivel micro do sistema (Rahim, 2002). Para o autor, e
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atendendo mais ao contexto do conflito interpessoal e organizacional, as
caracteristicas principais deste antigo paradigma sao o pensamento individual
defensivo, as rotinas organizacionais defensivas e a consequente dificuldade em
produzir a solucdo de problemas.

O primeiro traduz uma reaccéo psicoldgica que acontece quando os individuos falham
em responsabilizar-se pelas suas decisfes e procuram proteger-se contra as queixas
por erros de julgamento, por incompeténcia ou por adiamento por culpar os outros.
Segundo Rahim (2002), esta reaccdo relaciona-se com os modelos mentais que
desenvolvemos cedo na vida para lidar com situagdes que nos causam embaraco ou
que nos sdo ameacadoras. Como assinalam Beer e Spector (1993), os individuos
persistem num dado padrdo de comportamento mesmo quando mudancgas rapidas e
essenciais se dao no contexto, revelando quéo obsoletos e destrutivos podem ser tais
padrdes para a estabilidade da organizacao.

Entre as rotinas organizacionais defensivas encontram-se procedimentos, politicas,
praticas e accdes que previnem os colaboradores da organizagdo de enfrentarem o
embarago ou a ameaca no local de trabalho, prevenindo-os igualmente de analisarem
a natureza das causas desse embarago ou ameaga. Os resultados destas rotinas
passam por tornar muito provavel que individuos, grupos e organizagfes ndo detectem
e corrijam erros que sdo embaracosos e ameacadores, dado que 0s canones
fundamentais sao “passar por cima” dos erros e actuar como se eles nunca tivessem
sido feitos, tornar indiscutivel o “passar por cima”’ e tornar a sua nao discussao
indiscutivel (Argyris, 1994).

Como afirmam Girard e Koch (1997), Rahim (2002) e Redorta (2007), ndo é possivel
equacionar um programa de gestéo eficaz de conflitos se as questdes das reaccdes e
das rotinas defensivas (caracteristicas da visdo da perspectiva classica sobre a gestao
do conflito) ndo forem objecto de reconhecimento e confrontacéo.

A gestao construtiva de conflitos aposta numa mudangca também ao nivel macro da
relacdo, do grupo e da organizacdo. Desse modo, procura-se encorajar, seguindo de
perto as conceptualizacdes do préprio Rahim (2002), o conflito substantivo e minimiza-
se o conflito afectivo nos niveis individual, grupal, intergrupal e organizacional, o que
implica alteragBes a varias dimensfes. Os estudos sobre conflitos organizacionais tém
tomado duas direc¢gbes: a) mensuracdo do montante ou intensidade de conflito em
Varios niveis organizacionais e b) exploragdo das fontes desse conflito. De um modo
global, um montante moderado de conflito pode ser mantido para incrementar a
eficacia organizacional alterando as fontes de conflito (Brown, 1983). Van de Vliert e
De Dreu (1994) n&o s6 ressaltaram os aspectos positivos do conflito como defenderam

também a estimulagdo do mesmo, sob determinadas condi¢cdes. N&o obstante esta
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perspectiva de visualizacdo dos efeitos benéficos dos processos de conflito, ndo sera
facil conseguir operacionalizar esse suposto nivel intermédio para que tal suceda
(Serrano, 1996b) e se tal é transversal a varios contextos.

Na analise que diversos autores efectuam sobre gestdo de conflitos, ndo é raro
encontrar uma distincdo entre gestdo estrutural e comportamental do conflito. O
objectivo de ambas as intervencgdes é a reducao, potencializa¢do ou resolugdo de uma
situacdo de metas ou interesses preferenciais divergentes entre duas ou mais partes
envolvidas numa relacdo de interdependéncia (Cisneros, Medina & Dorado, 2005). Na
primeira, fazendo apelo a realidade mais propriamente organizacional, destacam-se 0s
mecanismos de integracdo e diferenciacdo, a hierarquia, alguns procedimentos, etc,
assinalando Rahim (2002) que tal se prende com a perspectiva de alteracdo da
percepcdo dos participantes da organizagdo sobre a intensidade do conflito nos
diferentes niveis organizacionais. Entre varias orientacdes, podemos sinteticamente
apontar as que derivam da teoria estrutural de papel, na qual sdo considerados trés
elementos estruturantes, isto é, pessoas, decisbes e posi¢cdes (Kabanoff, 1985).

Na gestdao comportamental do conflito, um dos objectivos tradicionais da gestdo € o de
avaliar as predisposi¢Ges dos individuos para gerir o conflito e a formag¢do do mesmo,
para que o0s sujeitos aprendam como e quando aplicar diferentes condutas de modo
adequado.

Tomando por referéncia a andlise produzida por Rahim (2002), Deutsch e Coleman
(2000) e Donohue e Kolt (1992) a respeito desta tematica, podemos frisar que 0s
principais critérios a ter em mente aquando da gestdo de um conflito sdo: a)
aprendizagem e eficacia do grupo, da comunidade e/ou da organizacdo - uma vez que
se espera que a aprendizagem conduza a uma eficacia de longo prazo, as estratégias
de gestdo do conflito deverdo ser delineadas de modo a realgarem o pensamento
critico e inovador para se aprender o processo de diagnostico e intervencdo nos
problemas apropriados; b) necessidades dos grupos interessados (stakeholders) - as
estratégias devem ser desenhadas para a satisfacdo de necessidades e expectativas
dos stakehoders estratégicos e para alcancarem equilibrio entre eles. Nos dias de
hoje, em que mudltiplas partes participam num mesmo conflito, o desafio da gestédo de
conflitos é envolver as partes num processo de solucdo de problemas que conduza a
aprendizagem colectiva e a eficacia do grupo, comunidade ou organizacéo (sendo de
esperar que tal processo satisfaca os stakeholders principais); c) ética - é essencial
gue os intervenientes sejam capazes de definir adequadamente um problema em
termos das acgbes éticas que o mesmo despoleta e das suas consequéncias para a
humanidade (Mitroff, 1998).
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Por outro lado, Robbins (1978, 1998) assinalou pertinentemente a importancia de se
distinguir entre resolucdo e gestdo de conflitos, a qual ndo se reduz a uma mera
questdo de ordem semantica. De modo sumario, enquanto que a resolu¢éo do conflito
diria respeito a reducdo, eliminacdo ou finalizagdo do conflito (na qual caem ainda
muitos dos estudos sobre negociacdo, mediacdo e arbitragem), a gestdo nao
implicaria forcosamente essas ac¢des, mas sim o desenhar de estratégias eficazes e
de diferentes niveis que objectivassem minimizar as disfun¢cdes provocadas pela
situagao conflitual e engrandegcam as fungdes construtivas da mesma de modo a dar
relevo a aprendizagem e a eficacia no seio de uma organiza¢cdo. Em suma, gerir o
conflito implica conhecer as suas circunstancias e enfrentd-lo de modo a que permita
conseguir resultados positivos (Medina, Luque & Cruces, 2005).

Na perspectiva de Rahim (2002), as estratégias de gestdo de conflito integram
transmutacdes ao nivel macro de uma determinada organizagdo, encorajando um
outro tipo de aprendizagem por parte dos actores organizacionais. Nessa linha de
raciocinio, a presenca de tensdes e de conflito € um dado essencial nas learning
organizations (Luthans, Rubach & Marsnik, 1995).

Embora a literatura existente sobre os conflitos organizacionais ndo permita ainda
estabelecer uma relagéo nitida entre estratégias de gestéo de conflito e aprendizagem
e eficacia a nivel organizacional, Rahim (2002) opina que aquilo que as organiza¢des
contemporaneas necessitam € de gestdo (e ndo propriamente de resolucdo) de
conflitos.

Apoiando-nos em Amason (1996), Jehn, Northcraft e Neale (1999), Rahim (2001) e
Thomas (1992), poderemos reconhecer, com Rahim (2002), os seguintes
pressupostos nas estratégias de gestao de conflito:

- Alguns conflitos, habitualmente causados pelas reac¢des negativas dos membros do
grupo, da comunidade e da organizacdo e cujos efeitos podem ser negativos no
desempenho individual e grupal podem ter de ser reduzidos (e. g., assédio sexual,
atagues pessoais, entre outros);

- Outro tipo de conflitos (desacordos em relagédo a tarefas, politicas, etc) pode ter
efeitos positivos na performance individual, interpessoal e grupal, pelo que as
estratégias de gestéo de conflito passam pela sua manutengdo moderada ou geracao;
- O facto dos individuos terem de lidar, quando interagem entre si em grupos,
comunidades ou organizacdes, com as suas desavencas de forma construtiva implica
a aprendizagem de diferentes estilos de gestdo de conflito de modo a gerir diversas
situagdes eficazmente.

Abordando especialmente a problemética da gestdo dos conflitos nas organizacdes,

Jaca e Riquelme (1998) caracterizam a situagdo como um processo especifico de
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interaccdo social, em que o0s negociadores deixaram de ser actores passivos do
encontro para se converterem em individuos e grupos com diferentes interesses e
capazes de pensar, planificar, pactuar, estabelecer objectivos estratégicos e,
finalmente, negociar.

As distintas modalidades de comportamento conflitual que os individuos podem
manifestar nas situacdes de conflito sdo um factor preponderante para a gestdo

construtiva do mesmo.
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2.2. ConfiguragOes sobre estilos de gestédo de conflitos

Neste sub-ponto do Programa, procuramos reflectir criticamente sobre as diversas
taxinomias existentes relativamente aos estilos de gestdo de conflito. Actualmente,
assiste-se a uma certa confusdo terminoldgico-conceptual devida, segundo Medina,
Luque e Cruces (2005), a dois factores: o grau em que cada investigador diferencia a
intencdo e o comportamento que realmente a pessoa utiliza para gerir um determinado

conflito e a terminologia usada para se referir a essas intengdes ou comportamentos.
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Em relacdo ao primeiro factor, alguns argumentam que existem dois niveis de
resposta as situagfes conflituais — um primeiro nivel de caracter mais intencional ou
estratégico e um segundo mais comportamental. Outros afirmam que tais abordagens
sdo, na realidade, intermutéaveis, como € o caso de Pruitt e Carnevale (1993), para
guem a conduta e a intencdo tém semelhanca. O debate faz com que, quando
habitualmente se comunica sobre gerir conflitos, se fale quer de intencdes ou
estratégias gerais quer de comportamentos concretos.

Quanto ao segundo factor, o da terminologia, apresentam-se brevemente as seguintes
abordagens: a aproximacao dicotémica de Deutsch (1973, 1990, 1994), a abordagem
dos trés estilos de Putnam e Wilson (1982) e as abordagens bidimensionais, nas quais
se incluem a abordagem de Rahim e Bonoma (1979), a abordagem de Rubin, Pruitt e
Kim (1994), a abordagem de Thomas (1992) e a abordagem de Van de Vliert e
Euwema (1994).

No ambito da teoria da cooperacdo e competicdo que desenvolveu, para Deutsch
(1973, 1990, 1994) existe uma influéncia na interdependéncia das metas sobre a
dindmica e resultados da interaccdo entre os envolvidos. Distingue duas formas de
gerir o conflito que sumariamente caracterizaremos: a cooperagdo (processo
construtivo de gestéo da situacao conflitual, assistindo-se a uma percepcéo positiva da
interdependéncia das metas dos intervenientes) e a competicdo (processo destrutivo
no qual a interdependéncia é percepcionada como negativa). Muito embora a
abordagem dicotdmica apresente aspectos de grande clareza conceptual, alguns
autores (Van de Vliert & Kabanoff, 1990) apontam-lhe uma determinada inadequacao
e insuficiéncia quanto ao espelhar a diversidade comportamental que € visivel nos
mais diferentes conflitos.

Por sua vez, Putnam e Wilson (1982) expdem trés estilos de gestdo de conflitos: ndo
confrontagéo, orientagdo para a solugdo de problemas e controle. Apontam-se a esta
abordagem algumas limitagdes importantes como uma determinada auséncia de
clarificacdo dos elementos distintivos entre a ndo confrontagédo e a orientacdo para a
solucéo de problemas, o que, como menciona Medina (2001), € de grande relevo para
explicar os comportamentos de gestdo conflitual, assim como a sua eficacia em
situagOes de escalada de conflito.

Nas abordagens bidimensionais destacam-se as perspectivas de Rahim e Bonoma
(1983), Rubin, Pruitt e Kim (1994) e Thomas (1992).

Rahim e Bonoma (1983) conceberam um modelo explicativo dos estilos de gestdo de
conflito interpessoal no qual se destacam duas dimensdes: o interesse por si proprio e
o0 interesse pelo outro. Os estilos resultam da influéncia em simultdneo de dois motivos

independentes (a motivacdo para alcancar os proprios objectivos e a motivagao para
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atingir os objectivos da contra-parte). As caracteristicas dos diversos estilos (a
integracédo, o servilismo, a dominagéo, o evitamento e 0 compromisso) derivam da sua
ubiquacao, isto é, em funcdo do grau de motivacdo da pessoa por uma ou outra
dimenséo na baliza bidimensional.

No que respeita a conceptualizacdo de Rubin, Pruitt e Kim (1994), estes definem dois
eixos denominados por interesse pelos préprios resultados e interesse pelos
resultados do outro. A combinagdo dessas duas dimensdes, representando ambas
quer um elevado quer um baixo interesse, traduz-se em solu¢cdo de problemas
(interesse elevado tanto pelos préprios resultados como pelos resultados do outro),
rivalidade (elevado interesse pelos resultados préprios e baixo interesse pelos dos
outros), cedéncia (elevado interesse pelos resultados do outro e baixo pelos préprios
resultados) e inacgéo (baixo interesse por ambos os resultados).

Thomas (1992) denominou as suas dimensdes por assertividade (intencdo de
satisfazer os proprios interesses) e cooperacdo (intencéo de satisfazer os interesses
do outro). A articulacdo destas dimensdes pode resultar em competicdo, evitamento,
colaboracao, servilismo e compromisso.

A abordagem bidimensional, cujo suporte é a teoria dos interesses duais, centra-se
nos interesses enquanto componente determinante da intencdo estratégica dos
conflituantes. O paradigma possui vantagens (as tipologias desenvolvidas pelo modelo
em andlise sdo, comparativamente a abordagem unidimensional e a dos trés estilos,
aquelas que tém bastante evidéncia empirica com recurso a diferentes metodologias)
e desvantagens (existem criticas pertinentes relativas a sua escassa capacidade de
predicdo comportamental e de exaustividade comportamental).

Finalmente, referenciamos a conceptualizacdo mais recentemente proposta por Van
de Vliert e Euwema (1994), que procura integrar as perspectivas anteriores mediante
as variaveis grau de actividade da conduta e grau de agradabilidade.

Sem ter nenhuma das abordagens atras descritas em particular consideracao,
analisamos as relacbes entre estilos e condutas de gestdo de conflito,
designadamente no conflito interpessoal (Medina, Luque & Cruces, 2005).

Notemos que os individuos podem optar por comportamentos que, embora nao
coincidam com o seu estilo de gestdo, lhes permitem as suas intengbes no plano
estratégico. E, pois, fundamental, aquando da ponderacdo das condutas que um
sujeito ird usar num conflito, considerar ndo s6 as suas intengdes estratégicas (ou
predisposi¢cbes), mas igualmente o contexto comportamental que ele enfrenta (i.e.,
intencdes estratégicas do oponente e suas condutas durante o conflito). Os individuos
podem escolher comportamentos muito diferentes para alcancar os seus objectivos

num contexto comportamental caracterizado por intencdes estratégicas diferentes,
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enquanto que em situacbes de interesses idénticos se cumprem basicamente as
predicées do modelo das duas dimensdes (Rhoades & Carnevale, 1999).

Um outro aspecto a ponderar é a factibilidade percebida, a qual significa a capacidade
que se atribui a intencdo estratégica de conseguir as metas que o negociador se
propde alcancar e o custo que tal acarreta. Entre aquilo que a afecta, temos as
expectativas que se tem quanto a resposta do oponente.

Existem estilos mais sensiveis que outros ao contexto comportamental. Um exemplo
disto é o comportamento da solugdo de problemas que parece ser o mais
independente da intengdo estratégica do sujeito, mas o mais dependente da conduta
do oponente.

A influéncia do contexto comportamental ou da conduta do oponente varia em fungéo
da coincidéncia (ou ndo) dos interesses dos negociadores: quando estes séo
coincidentes, é mais expectavel que se possa predizer as condutas dos negociadores,
com base tanto no seu estilo como no comportamento do oponente; pelo contrario,
guando os interesses ndo coincidem, o individuo examina a factibilidade das suas
diferentes possibilidades condutuais e escolhera de entre as mesmas as que lhe
permitam alcancar os seus objectivos, mesmo que ndo sejam coincidentes com o seu

estilo de gestéo.
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2.3. Competéncias de gestao construtiva de conflitos

No sentido de promover uma reflexdo critica sobre quais as competéncias a
desenvolver para a gestdo construtiva de conflitos a diferentes niveis e que
contextualizacdo ponderar em tal situagdo, este subcapitulo encontra-se consagrado a
andlise de aspectos ligados ao desenvolvimento dessas competéncias.

Esta problematizagdo € aqui preconizada no quadro de uma visdo que se assume
plural e integradora das diferentes abordagens e terminologias utilizadas em termos de
producao cientifica gerada sobre o tema.

Como pertinentemente afirma Serrano (2008), sdo multiplas as razdes que explicam
esta procura cientifica em desenvolver competéncias dirigidas a gestéo construtiva de
conflitos, obtendo destaque o facto de em todos os niveis da vida social se ir abrindo

uma perspectiva de abordagem dos conflitos que passa pelo dialogo, pela procura de
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acordos, pela exploracdo de objectivos comuns, isto €&, por solucionar
construtivamente os conflitos.

No fundo, os individuos tém de trabalhar os aspectos e factores que se encontram na
génese da emergéncia do conflito, utilizando a reflexdo como estratégia de resolucao
de solucdes, na esteira do que Durkheim (1984) referia ja em finais do século XIX, e
que as teorias criticas (especialmente Habermas) apontam (Silva, 2003).

Ainda que se reportando especificamente ao conflito organizacional, Rahim (2002)
refere que a literatura sobre este Ultimo € deficiente em trés grandes dominios, que
importa destacar: inexisténcia de um conjunto de regras claras sobre quando manter,
reduzir, ignorar ou ampliar um conflito; auséncia de linhas de orientacdo que sugiram
como pode o conflito ser reduzido, ignorado ou ampliado para incrementar a
aprendizagem e a eficacia organizacionais; falta de um conjunto de regras que
indiguem como o conflto que envolve diferentes situagbes pode ser gerido
eficazmente.

Para um autor de referéncia incontornavel no assunto em questao, Deutsch (1990,
1994), estimular o potencial construtivo de um conflito exige que se detenha um
conjunto de competéncias a varios niveis. Sao elas as seguintes: saber em que tipo de
conflito se esta envolvido; respeitar-se a si préprio e aos seus interesses e respeitar a
outra parte e 0s seus interesses; distinguir, claramente, entre «interesses» e
«posicOes»; explorar 0s seus interesses e os da outra parte (de modo a identificar os
interesses comuns e compativeis que ambas partilham); definir os interesses
divergentes entre as partes como um problema muatuo a ser resolvido
cooperativamente; manter uma comunicacdo «aberta», uma escuta activa e falar de
modo a fazer-se entender; estar alerta para situacbes de enviesamento, distor¢cbes
perceptivas, juizos erréneos e pensamento estereotipado (que, frequentemente,
ocorrem nas partes envolvidas no decurso do conflito); desenvolver competéncias
para lidar com conflitos dificeis; e conhecer-se e saber como, geralmente, se responde
em diferentes tipos de situacdes conflituais.

Ainda que portadora de alguma limitag&@o inerente a todas as abordagens cientificas, a
proposta de Deutsch (1990, 1994), no que toca a resposta possivel face a um conflito,
€ bastante pertinente, abrangente e portadora de alguma consensualidade (apesar de
se assinalar que a mesma se encontra direccionada, essencialmente, para a gestao
de conflitos na esfera escolar).

Ha que salientar ainda o facto do proprio Deutsch (1969, 1973) desenvolver um
argumento que tem vindo a recolher algum consenso sobre o facto de um conflito
possuir consequéncias construtivas ou negativas em funcdo das partes

percepcionarem interdependéncia positiva ou negativa no alcance dos seus
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respectivos objectivos. Uma conexdo positiva entre os objectivos de A e B produz a
cooperagdo e é acompanhada de consequéncias benéficas para as partes, enquanto
gue uma conexao negativa entre os objectivos de A e B produz a competicdo, a qual é
acompanhada de consequéncias prejudiciais (De Dreu & Van Lange, 1995).

Desse modo, segundo Deutsch (1990), podemos identificar cinco dimensdes que
permitem caracterizar as predisposicfes dos individuos para responderem a uma
situagao de conflito: a) evitamento do conflito/excessivo envolvimento no mesmo; b)
dureza/suavidade; c) posicionamento de rigidez/a vontade; d) intelectual/emocional e
e) em espiral/minimizador da escalada.

Por outro lado, em relagdo aos estilos de gestdo de conflito é importante denotar que
0s mesmos deverdo ser pensados a luz de uma abordagem contingencial, isto €, a
sua selecgéo e utilizacdo deve ser flexivel de acordo com as situa¢des e/ou factores a
serem considerados no contexto. Por conseguinte, um estilo é tido como apropriado se
0 seu uso conduz a formulacao ou solucao eficaz de um problema (Rahim, 2002).

Em termos de intervencgéo na gestdo de conflitos, Springhall (1991) expbs condi¢cbes
de garante da eficacia na criacdo de mudangas no funcionamento psicolégico dos
individuos: a) o role-taking (a oportunidade para o desempenho concreto de um “papel
de ajuda significativo” em situacbes reais da vida), b) possibilidade de reflexao critica e
sistematica sobre as dimensdes multiplices da pratica experimentada de role-taking, c)
alternancia entre momentos de accéo e de trabalho cognitivo sobre a experiéncia de
confronto com a realidade, d) continuidade temporal na exposi¢do dos individuos as
exigéncias/caracteristicas da actividade desenvolvida e 5) existéncia de apoio num
grau adequado aos custos emocionais implicados pela tarefa. E fundamental visualizar
a transversalidade de contextos nos quais os aspectos referidos podem ser aplicados
€ que a presenca ou a auséncia de cada um destes factores pode influenciar a
qualidade psicoldgica das experiéncias dos individuos (Nascimento, 2003).

Por outro lado, na esteira da terminologia de Rahim (2002), a gestdo de conflitos
envolve parcialmente a avaliacdo da situacdo e a intervencdo de modo a reduzir o
conflito afectivo (ou de valores) e manter um montante moderado de conflito
substantivo (de tarefa ou de interesses) nos Vvarios niveis considerados (interpessoal,
intragrupal e intergrupal).

De forma muito suméria, a avaliacdo devera contemplar informacdo sobre a
necessidade da intervencao e sobre qual tipo de intervencéo levar a cabo para gerir o
conflito. O relevante aqui é descortinar a natureza do(s) problemag(s).

Se existir demasiado conflito afectivo ou escasso ou demasiado conflito substantivo ou
ainda se os membros da organizacdo ndo estiverem a lidar com o conflito de modo

eficaz, a intervencao - que pode ser processual ou estrutural - sera necessaria.
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O primeiro tipo de intervencao procura melhorar a eficacia organizacional mediante a
mudancga de intensidade dos conflitos afectivos e substantivos e dos estilos de gestéao
do conflito interpessoal. Possibilita aos individuos que integram a organizacao
utilizarem eficazmente os diferentes estilos de gestdo de conflito contextualizados com
a natureza das situagdes a enfrentar.

A segunda categoria (intervencado estrutural) gere o conflito através da alteracdo das
percepcdes da intensidade do conflito dos membros da organizacdo em varios niveis
(modificando mecanismos como a diferenciacdo e a integracdo, as hierarquias, 0s
procedimentos, os sistemas de recompensa, etc).

Brown (1983) assinalou que a relagéo entre a quantidade de conflito e os resultados
obtidos toma a forma de um U invertido, ou seja, um nivel muito baixo ou
excessivamente elevado de conflito acarreta consequéncias negativas.

Robbins (1998) concluiu que, reportando-se ao conflito no seio das organizagdes,
ambos o0s extremos criam obstaculos ao desempenho, sendo que o nivel éptimo seria
aguele em que o nivel de conflito fosse suficiente para impedir o estancamento ou 0
escalamento, mas estimulador da criatividade e da mudanga. Contrariamente, um grau
excessivamente elevado pode produzir stress, frustragcéo, hostilidade e bloqueio das
aspiracdes dos envolvidos.

Algum consenso foi alcangado, pois, a volta da ideia de que nem a apatia nem as
situagcbes de veemente conflito sdo vantajosas para o relacionamento entre conflito e
desempenho, podendo referir-se que um nivel intermédio de conflito concorre para
beneficios individuais e organizacionais (De Dreu & Van de Vliert, 1997; Brown, 1983;
Rahim, 2001; Pina e Cunha et al, 2003; Robbins, 1998).

E, por conseguinte, essencial gerir o conflito construtiva e eficazmente, dentro de
determinados limites, para que o0 mesmo resulte autocritico e criativo (Robbins, 1998),
0 que passa por também atender contingencialmente a fase na qual se encontra o
conflito (Pina e Cunha et al, 2003).
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lll - A negociacéao

3.1. Natureza e caracteristicas da negociacao
3.1.1. Formas, temas e tipos de negociacao
3.1.2. Etapas da negociacao

3.1.3. A negociagdao intra-organizacional

Na actualidade, onde diferencas multiplas tém uma forte presenca, torna-se imperativa
uma forma de diadlogo contraria a facilidade com que se processa a escalada do
conflito (Cunha, 2008; Pruitt & Carnevale, 2003; Serrano, 1996).

Os processos negociais — principios de regulacao social (Bourque & Thuderoz, 2002) -
tém vindo a assumir uma relevancia na gestdo dos mais variados conflitos que
ocorrem em diferentes niveis da realidade social, constituindo a negocia¢cdo um vasto
campo de investigacdo que tem vindo a reformular os seus modelos de andlise a
medida que integra contributos de diferentes areas da Psicologia, como a tomada de
decisé@o e a cognicéo social (Monteiro & Hospital, 2007). Algo que se relaciona ndo s6
com o prestigio social alcancado pela negociacdo, como também com as
potencialidades por ela abrangidas na descoberta de solugbes pertinentes e eficazes
em litigios de dominios tao diferentes como os conflitos conjugais, os ambientais ou a
negociacao de reféns (Cunha & Leitdo, no prelo).

Apesar de constituir um tema importante, crucial e decisivo para as relagbes humanas,
ndo podemos deixar de afirmar que o mesmo é complexo, embora ndo se assista a

uma discrepancia tdo acentuada como na tematica do conflto em relagdo ao

112



Provas de Agregacao — Relatdrio Pedagdgico

entendimento do fendmeno (Serrano & Rodriguez, 1993). Cruzam-se varias
perspectivas disciplinares no estudo sobre 0s processos negociais, desde as
abstraccdes mateméticas da teoria dos jogos estratégicos as interac¢des politicas,
sociais e econdémicas que tém lugar entre os mais diversos actores sociais, sejam eles
agentes comerciais, diplomatas, governantes, dirigentes sindicais ou mesmo
cientistas, quer isoladamente quer agindo em redes de diferentes complexidades
(Jesuino, 2008).

A razéo de ser da negociacdo funda-se em ser capaz de encontrar uma resposta ao
mutuo direito de divergéncia, considerado um direito fundamental no ambito das
democracias modernas (Bellenger, 1995; Kennedy, Benson & McMillan, 1990).

De acordo com Kennedy (1997, 1998) e Kennedy et al (1990), consiste hum processo
de resolugdo de um conflito entre duas ou mais partes opostas, mediante o qual
ambas ou mesmo todas as partes alteram as suas exigéncias, com vista a alcangcarem
um compromisso sentido como aceitavel por todas. E de toda a pertinéncia referir que
nem sempre se torna possivel resolver um conflito mediante a negociacdo (Kennedy et
al, 1990), uma vez gue existem conflitos que ndo podem e nem devem ser resolvidos
através da via negocial (Rubin, 1983).

Nesta reflexdo é essencial apontar que: a) a negociagdo nao é uma panceia, dado ndo
ser sempre adequada e possivel e nem tudo ser negociavel ou muito dificilmente
negociavel (e.g., valores e crengas); b) nem todo o conflito devera ser resolvido por via
negocial, pois pode conter aspectos positivos para a interac¢ao entre individuos (como
a inovacado ou a mudancga); e c) a negociacao € uma acgao social como tantas outras
sujeita @ manipulagéo e a perversdo dos individuos.

Os elementos centrais que definem a natureza da negociacdo sao (Bellenger, 1995;
Bercovitch, 1984; Jaca & Diaz, 2005; Pruitt, 1981; Serrano & Rodriguez, 1993;
Simdes, 2008): a) existéncia de uma relacdo de interdependéncia entre os envolvidos
(visivel no facto do consenso de um dos intervenientes ser necessario para que o
outro consiga alcancar os objectivos a que se prop0s); b) a relacdo existente entre as
partes € motivacionalmente contraditéria (uma vez que os envolvidos num processo
negocial encontram-se, regra geral, perante a dicotomia entre obter/ficar satisfeito e
conceder/satisfazer, entre competitividade e cooperagdo, sendo mesmo necessario,
muitas vezes, actuar em sentido oposto ao desejado); ¢) a negociacdo encontra-se
mediada pelas relacdes de poder que se verificam entre os envolvidos (se uma das
partes possui muito mais poder do que a outra, entdo o que se produz € uma
imposi¢do, sendo, por isso, de assinalar que um certo equilibrio de poder, real ou
percebido, parece necessario para que se assista realmente a um processo de

negociacdo) (Serrano, 1996a); d) a negociacdo depende, em grande medida, da
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percepcdo que 0s agentes sociais tém do proprio processo de negocial, isto €, as
expectativas que se depositam na negociacdo baseiam-se na percepcdo que se tem
de as alcancar (podemos aqui constatar a relacdo existente entre conflito e
negociacdo, pois o conflito que estd na origem do processo negocial existe
visivelmente enformado por todo um conjunto de estereétipos, enviesamentos,
preconceitos, entre outros).

As funcdes da negociacdo podem sumariar-se no seguinte (Pruitt, 1981): a)
desenvolvimento de acordos especificos (para além de determinarem como as
pessoas se irdo comportar em dada situacdo, estes acordos afundam controvérsias,
estabelecem precedentes e fortalecem a relacdo entre as partes envolvidas); b)
desenvolvimento de politicas de longo prazo sobre papéis, obrigacdes e privilégios
(muitas negociagdes respeitam a politicas de ambito global que tém implicagbes em
multiplas decisbes especificas); ¢) mediacdo da mudanga social (essa mudanca
decorre, com frequéncia, do falhar das estruturas e padrfes tradicionais resultante da
alteracdo de circunstancias, modificagdo de necessidades e transformacgédo das
relagbes de poder entre os membros de uma relagdo, grupo ou organizagéo, aspectos
estes que requerem a negociagdo). A negociagdo assegura, assim, a regulacdo de
sistemas complexos ao permitir o ajustamento entre as necessidades de mudanca e
as de estabilidade.

A negociacao pode ter os seguintes possiveis resultados: a) vitéria para um dos lados,
b) um simples acordo de compromisso entre as partes, ¢) um acordo integrativo (as
partes alcancam beneficios conjuntos elevados e integram os seus interesses) e d) um
fracasso em atingir o acordo (De Dreu et al., 1999; Pruitt, 1983; Pruitt & Carnevale,
2003).

Ndo esquecendo que as tipologias constituem sempre exercicios portadores de
algumas limitacdes e rigidez face ao proprio dinamismo da realidade social, podemos,
todavia, numa tentativa de sintese identificar a negociacdo distributiva, na qual se
verifica um completo conflito de interesses (Raiffa, 1982; Walton & McKersie, 1965), e
a negociacdo integrativa, na qual existe potencial para beneficio conjunto (Follett,
1940; Raiffa, 1982; Walton & McKersie, 1965), podendo ainda referir-se a negociagao
de “motivos mistos”, que contém elementos distributivos e integrativos e que
corresponde a maioria dos processos de negociacdo dado ser dificil a existéncia, na
realidade, de tipos puramente distributivos ou integrativos (Walton & McKersie, 1965).
Como apontam Lax e Sebenius (1986), nas negociacdes distributivas os individuos
“reclamam” valor e nas integrativas “criam” valor.

Atendendo a complexidade da realidade actual, existem processos de negociagédo

assistida, que requerem 0 apoio de peritos em assuntos de ordem técnica ou de
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especializacdo, importando delimitar os ambitos de competéncias dos envolvidos de
modo a ndo se perder a perspectiva de conjunto (Serrano & Rodriguez, 1993).

Quando reflectimos sobre as fases da negociacdo, é fundamental destacar que a
sucessao de etapas ndo é nem idéntica em todos os casos, nem as actuagfes dos
negociadores sdo ou deveriam ser iguais (Serrano, 1996a).

Numa anadlise ja classica, Douglas (1957, 1962) mencionou trés grandes fases:
definicdo do conteudo e limites da negociacdo (fase mais distributiva, exploratoria,
com manifestacdo de antagonismo, enfrentando os individuos o que Kelly (1966)
definiu como o “dilema da confianga” e o "dilema da honestidade”), dinamica negocial
(etapa dindmica e tactica, ja& com manifestacdes de flexibilidade e concesséo,
assitindo-se de modo sistemético a propostas e contra-propostas, constituindo o
momento central do processo negocial); e resolucdo e acordos (nesta fase mais
integrativa, breve e intensa e quase sempre sob um “pano-de-fundo” de tenséo e
incerteza, Kennedy et al (1986) consideram, sobretudo, pertinentes acordos finais com
concessao e/ou com resumo).

As fases testemunham a metamorfose pela qual a maior parte das negociagfes tende
a passar (Wall, 1985) e a perspectiva de Douglas (1957, 1962) tem vindo a recolher
distintas confirmagdes empiricas, nomedamente no contexto sécio-laboral (Morley &
Stephenson, 1977; Stephenson, Kniveton & Morley, 1977; Stephenson, 1981, 1984).

A negociacao foi abordada sob uma grande variedade de modelos tedricos (Lewicky et
al, 1992). Mencionamos o paradigma dominante dos quatro subprocessos de Walton e
Mckersie (1965), autores que estabeleceram um marco na teoria da negociacao
(Lewicky et al., 1992) e que, relativamente a outros modelos normativos integrativos
como a negociagao de principios (Fisher et al., 2005a, 2005b; Fisher et al., 2007), se
revela como a proposta empiricamente mais fundamentada (Lewicki et al., 1992).

Os quatro subprocessos sdo a negociacdo distributiva, a negociacéo integrativa, a
estruturacdo de atitudes e a negociagao intraorganizacional (a qual importa aqui
destacar). Sinteticamente: a negociacdo distributiva ocorre quando cada parte tenta
maximizar os seus ganhos, existindo um raciocinio do tipo “ganhar-perder”’, enquanto
que a integrativa diz respeito a um processo através do qual as partes tentam explorar
opcdes de modo a incrementar os ganhos mutuos, tendendo, por isso, a solucdo de
problemas e ao beneficio de todos os envolvidos. Por seu turno, a estruturagéo de
atitudes refere-se aos esfor¢cos das partes para influir na qualidade e natureza da sua
relacdo, tornando-se central o grau de confianca entre elas. Trata-se de um processo
interpessoal e soécio-emocional, no qual as partes tentam alterar as respectivas
percepcoes, atitudes e clima negociador. Por fim, a negociacdo intra-organizacional

diz respeito aos papéis que sdo mantidos pelos negociadores e as fontes de conflito
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interno no interior das equipas negociais. A relacdo representante-representado,
nomeadamente nas negociacdes socio-laborais e organizacionais, pode ter um papel
decisivo, intensificando o caracter motivacionalmente contraditério dos actores sociais

em negociacao (Serrano & Rodriguez, 1993).
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3.2. Factores estruturais do processo de negociacado
3.2.1. O modelo de Bercovitch
3.2.2. As relacdes de poder entre as partes

3.2.3. As interacc¢bes entre negociadores

Numa perspectiva analitica sobre negociagdo, os pardmetros do contexto podem
afectar a sua natureza, podendo ser descritos em termos da sua complexidade,
estruturas coercivas, independéncia dos individuos e seus afiliados e presenca ou
auséncia de terceiros interessados na negociagdo. O contexto da negociacao reflecte,
portanto, a natureza da relag@o prévia dos negociadores e afecta os seus esforgos na
gestao do conflito (Bercovitch, 1984).

Neste debate interessa ainda apontar 0s conceitos essenciais em torno dos quais a
estrutura dos processos se articula nhum quadro de referéncia predominantemente
interpessoal, mas aplicavel a outros tipos de conflitualidade (e.g., intergrupal,
interorganizacional). Referimo-nos aos conceitos de melhor alternativa para um acordo
negociado (MAPAN) (Fisher et al, 2007), nivel de aspiragdo, ponto de resisténcia,
amplitude de negociacéo, beneficios ou ganhos relativos, oferta ou proposta inicial,
ancoragem, concessao e opcoes estratégicas (Fisher, Ury & Patton, 2007; Jesuino,
1992; Kennedy, 1998; Monteiro & Hospital, 2007; Pina e Cunha et al, 2003; Pruitt &
Carnevale, 2003).

Nesse sentido, dado o caracter complexo da negociacao, € util possuir um corpo
conceptual que possa incorporar as descobertas da experimentacdo, da simulacao e
da investigacdo in situ e documentar os seus efeitos nos resultados da mesma
(Bercovitch, 1984). A abordagem psicossocial de analise da negociagdo fornece uma
grelha que permite, simultaneamente, maior exploracdo teorética e empirica e uma
integracdo das descobertas existentes sobre o processo em questdo (Bercovitch,
1984). Destaca a complexa relagéo (diferentes varidveis, com efeitos interactivos, em
distintos periodos de tempo e em varios patamares) que estabelece a negociacao,
sugerindo que a sua estrutura geral se processa em trés dimensdes temporais:
antecedente (passado), concorrente (presente) e consequente (futuro), existindo, por
com segunte, um grande numero de varidveis que pode afectar o decurso e o caracter

da negociacao a varios nos niveis (e.g., interpessoal, intergrupal e internacional).
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Na conceptualizacdo dos factores que influenciam o processo de negociacao,
distinguem-se o0s factores pessoais, de papel, situacionais, interaccionais e o0s
objectivos e metas (Bercovitch, 1984). Os resultados da negocia¢cédo sédo determinados
pela interaccdo de algumas variaveis de input, mediadas pela estrutura e contexto
presentes da negociacdo, sendo percebidos como reflectindo os valores especificos
das personalidades envolvidas, do contexto e de outras varidveis contingentes.

Na andlise dos aspectos decisivos que ocorrem nos segmentos mais a jusante dos
processos negociais, tais como a comunicacdo e a influéncia entre actores
interdependentes (Jesuino, 2008), cabe destacar igualmente a questdo do poder e dos
processos de influéncia, perspectivado este como um elemento da relagdo entre as
partes (Jaca & Diaz, 2005; Pruitt & Carnevale, 1993).

A complexidade das relagbes sociais nem sempre permite a certificacdo da
desigualdade do poder, tornando-se dificil estabelecer nitidamente as fontes do poder
e, em situagdes de desigualdade, nem sempre a submissao é a conduta do mais débil
(Serrano, 1996). Pondera-se, pois, tanto no poder objectivo como no poder subjectivo,
i.e., como € o poder percebido e interpretado. O relevante situa-se em como as partes
percebem e como interpretam o0s sinais da realidade do poder (Bacharach & Lawler,
1984; Pruitt & Carnevale, 2003).

Diversas sé@o as conceptualizagfes sobre a importancia do poder nos processos de
negociacdo, nomeadamente a teoria do controle-sancdo e a teoria da dependéncia
(Bacharach & Lawler, 1981), e destas derivam-se como caracteristicas mais
relevantes no contexto especifico da negociacdo o poder ser relacional, surgir da
dependéncia de recursos, supbér uma certa liberdade da outra parte para tomar
decisdes e ser um potencial (Martinez-Corts, Guerra & Munduate, 2005).

Para além da recompensa ou castigo, o poder pode ser resultante das condi¢des
organizacionais, das relacdes interpessoais e do papel, do controle da informacéao ou
do saber especializado, podendo ter ainda outras fontes (ver Raven, 1992).

Em relacdo as interac¢des entre 0os negociadores, a questdo da confianca, do rapport
e das relagbes positivas ou negativas entre os individuos constituem dois aspectos
relevantes aprofundados na investigac&do sobre negociagéo (Pruitt & Carnevale, 1993;
Thompson, 2008).

A confianca (a expectativa de cooperacdo da outra parte) parece encorajar a solugéo
de problemas na negociacdo, sendo a cooperacao dificil de se obter na sua auséncia;
todavia, ndo serd impossivel consegui-lo se se puderem tomar decisdes reversiveis e
se a cooperacao puder ser fraccionada.

Na andlise do processo de negociacdo, ao atribuir-se um destaque especial aos

"tracos mais objectivamente estruturantes” da mesma (e. g., poder), descura-se que
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esta constitui um processo de relagBes interpessoais, onde representacoes,
percepcdes e atitudes dos participantes desempenham um papel assaz importante
(Serrano, 1996a).

Apontam-se trés factores relevantes relativamente as fontes que permitem verificar o
cardcter positivo ou negativo das relagbes entre negociadores (Pruitt & Carnevale,
1993): a) as condi¢cbes que afectam a direccado que tomam as relagdes (relacionam-se
com uma série de elementos que induzem uma dada direc¢éo, positiva ou negativa,
nas relacdes, sendo de destacar os lagos entre as partes, o facto de ter existido uma
prévia cooperacdo e/ou competicdo na relagdo entre elas e o grau de
interdependéncia existente na relacdo; b) os mecanismos que produzem atitudes e
comportamentos similares (e. g., em negociacdo existe a necessidade de uma certa
reciprocidade de comportamentos); c) a persisténcia de relagdes positivas e negativas
(uma vez estabelecidas, as relagbes positivas ou negativas tendem a persistir,
concorrendo para uma parte da explicagdo do chamado efeito da "profecia
auto-cumprida”, o qual se caracteriza por um conjunto de processos circulares que
tendem a reforgar as percepgdes prévias que se possuem sobre o0 outro).

Em suma, as percepgdes e as atitudes perpetuam-se, ainda, mediante 0s mecanismos
da percepcédo selectiva, da memoria selectiva e da distor¢do atributiva, constituindo
todos eles processos cognitivos que parecem ter componentes motivacionais e que
sdo de suma importancia para a manutencdo da estrutura da relacdo (Pruitt &
Carnevale, 2003).

Quanto as relacdes negativas entre os individuos, h4 uma variedade de
procedimentos para as reparar, como as iniciativas conciliatérias unilaterais, a
manutencdo de contacto e a comunicacdo e a negociacdo de novas relacbes (no
sentido em que a experiéncia e o treino na solugéo de problemas parece ter um efeito
benéfico a longo prazo, dado que é facilitadora do desenvolvimento de bons acordos
sobre novos assuntos a medida que eles vao surgindo) (Deutsch, 1994; Pruitt &
Carnevale, 2003; Thompson, 2008).

Por tudo o que ficou exposto, compreendemos bem a pertinéncia da preparacdo da
negociacdo, que se encontra bem documentada (Lewicki et al, 1999), e cujo descuido
pode conduzir a consequéncias nefastas de véarias ordem (Fisher et al, 2007; Lewicki
et al, 1999).
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3.3. Estratégias e tacticas de negociagao

3.3.1. Definigdo de estratégias, tacticas e manobras de negociagao
3.3.2. Estratégias distributivas e integrativas

3.3.3. Modelos estratégicos de negociagao

3.3.3.1. O modelo dos interesses duais

3.3.3.2. O modelo integrativo de eficacia negocial

3.3.3.3. A abordagem da negociagao racional

3.3.3.4. O modelo da eficacia pessoal e diadica ou sistémica

3.3.4. Categorias de tacticas de negociagao

3.3.4.1. Tacticas direccionadas para a obtencéo de resultados substanciais
3.3.4.2. Tacticas dirigidas para a influéncia do equilibrio de poder
3.3.4.3. Tacticas destinadas a promocéao de um clima construtivo
3.3.4.4. Tacticas dirigidas a obtencao de uma dinamica flexivel

3.3.4.5. Tacticas orientadas para influenciar os constituintes

No ambito do que poderemos qualificar de dimensdo comportamental da negociacao,

analisamos diferentes modelos estratégicos de negociacdo, no espago dos quais se
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problematiza a complexidade do conceito de eficacia negocial e se apresentam e
explanam diferentes categorias de estratégias e tacticas de negociacao.

Existe uma vasta pluralidade de abordagens que se debrucam sobre o desenho de
modelos de estratégias e tacticas de intervencdo na negociacdo, no sentido dos
complexos procedimentos que um individuo executa para que a negociagdo se
conclua eficazmente (Bazerman & Neale, 1993; Fisher et al., 2007; Mastenbroek,
1987, 1989, 1991; Pruitt & Carnevale, 1993; Wall, 1985).

Partimos do principio de que existe eficacia em negociagdo quando a esta resolve o
conflito que a originou, de modo que as partes envolvidas percebam e cheguem a
conclusdo de que o acordo é aceitavel e que satisfaz as suas principais expectativas.
Geralmente, os oponentes ndo atingem a plenitude da satisfagéo, na medida em que a
propria dindmica da negociacdo impde concessfes, reajustamentos perceptivos e
mudangas que um processo de aproximacao interpessoal necessariamente gera
(Serrano, 1996a).

A eficicia - entendida na visdo concreta do negociador e/ou da organizagdo a que o
mesmo reporta - passa pelo alcance dos proprios objectivos e pela resolucdo do
conflito, ndo implicando a total auséncia de concessdes, derrotar abertamente o
opositor, negar o conflito ou manipular a negociacdo para 0s objectivos serem
alcangados (Cunha & Quelle, 1999; Serrano, 1996a).

No debate sobre a distincdo analitica entre 0os conceitos de estratégia e tactica, a
primeira é considerada como um plano de acc¢édo, que especifica os grandes objectivos
de médio alcance (e. g., identificar oportunidades de ganho conjunto ou negociar com
base em critérios objectivos) e que organiza a abordagem geral que devera ser
tomada para os alcancar (Fisher et al., 1993; Pruitt, 1983; Pruitt & Carnevale, 2003;
Wall, 1985; Thompson, 2008; Weingart, Thompson, Bazerman & Carroll, 1990).

As téacticas podem ser perspectivadas como acc¢des ou conjunto de accdes mais
concretas que podem ter diferentes formas e que vao acontecendo ao longo do
processo negocial (Serrano, 1996a). Assim, as tacticas definem-se como
comportamentos especificos na negociagdo que implementam as estratégias de um
negociador (Donohue, 1981a, 1981b; Sillars, 1980; Weingart et al., 1990), utilizados
com vista a obter os resultados pretendidos numa situacdo de negociacdo (Wall,
1985).

Por seu lado, a conceptualizacdo de manobras de negociagéo salienta, além da sua
profusidade, que se trata de um conceito que engloba um conjunto de condutas muito
concretas e de dificil categorizacdo, de significado desigual e assaz dependentes das

especificidades do préprio processo (Cunha, 2008; Serrano, 1996a; Wall, 1985).
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Podemos destrincar entre as estratégias distributivas e as integrativas, ambas
necessarias para criar valor em negociacao (Munduate & Medina, 2005). De um modo
simples, estratégias distributivas (competitivas) sdo aquelas em que o negociador
procura for¢ar o outro a baixar o seu nivel de aspira¢do ou o seu ponto de resisténcia
(Jesuino, 1992) e estratégias integrativas (colaborativas) sdo aquelas em que o0s
negociadores procuram explorar todas as oportunidades criativas para o potencial
integrativo (Munduate & Medina, 2005; Thompson, 2008). Tanto a nhegociacao
distributiva como a integrativa tém os seus tragos bem fundamentados (ver Lewicki et
al, 1999).

Relativamente aos factores que se encontram na base das opg¢fes estratégicas, Pruitt
(1983) recorre a duas teorias distintas, ainda que complementares entre si: 0 modelo
de interesses duais e a percepgdo sobre o custo e a viabilidade das estratégias
(ambos nos conduzem a considerar que, na pratica, se afere, ndo raras vezes, uma
combinacdo de estratégias na negociacdo). A literatura alerta ainda para a
necessidade de se considerar que 0s valores pessoais € as normas culturais jogam
um papel proeminente na decisdo de considerar que estratégias e tacticas sao
eticamente aceitaveis na negociacdo (Cunha & Silva, 2006; Munduate & Medina,
2005). De igual modo, aspectos do contexto fisico e social da negociagdo como o
local, a organizacao fisica do mesmo, a presenca de audiéncia, a existéncia de uma
terceira parte e o numero de partes envolvidas sdo variaveis que tém vindo a ser
estudadas (ver Monteiro & Hospital, 2007).

Inscrito na ja longa tradicdo da teoria do conflito e da negociacdo, o modelo de
interesses duais (Pruitt & Rubin, 1986; Pruitt & Carnevale, 1993) permite caracterizar
cinco estratégias (solucédo de problemas, confrontacdo ou competicao, flexibilidade ou
cedéncia, inac¢ao e retirada) com base na conjugacdo de duas variaveis: o interesse
pelos resultados da outra parte e o interesse pelos proprios resultados. Um realce
especial merece, neste ambito, o conceito de “firme-flexibilidade” de Pruitt (1983), o
qual aponta para a combinacdo de firmeza na defesa dos interesses do negociador
combinada com flexibilidade nos meios para os alcancgar.

Constituindo uma extensédo da grelha de conflito de Blake e Mouton (1964), o modelo
encara o interesse préprio ndo como uma constante, mas como uma dimensao que vai
do elevado ao baixo. Quando este interesse € elevado, 0 negociador esta disposto a
lutar por resultados que lhe sejam favoraveis e quando é baixo esta disposto a
afrouxar os seus interesses proprios. O interesse pelo outro também é perspectivado
como uma dimensdo que vai do elevado ao reduzido. Em vez de pdlos opostos da
mesma dimensdo, o interesse proprio e o interesse pelo outro sdo vistos como

dimensdes independentes (Thomas, 1992).
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Por sua vez, o modelo integrativo de eficacia negocial (Mastenbroek, 1987, 1989,
1991) considera existirem quatro distintos tipos de actividades complexas, cada uma
portadora de um dilema especifico, que o individuo em negociacdo devera
empreender, de forma articulada, na senda da eficacia negocial: obter resultados
substanciais (objectivando o alcance de um acordo favoravel), influenciar o equilibrio
de poder (com a intengéo de conseguir margens de manobra e iniciativa), desenvolver
um clima construtivo (levando a criagdo de um relacionamento positivo entre
envolvidos), e conseguir uma flexibilidade procedimental (a qual preconiza
comportamentos de actividade exploratoria com o intuito de desenvolver o potencial
integrativo). Uma quinta actividade diz respeito a influéncia do negociador sobre os
constituintes, existindo o objectivo de ganhar os representados e situando-se o dilema
entre 0 nAo comprometimento versus o excessivo comprometimento do negociador
com 0S Mesmos.

A abordagem da negociagao racional (Bazerman & Neale, 1993) incide numa proposta
de um conjunto de estratégias, com rigoroso semblante situacional, destinadas ao
desenvolvimento de maior racionalidade pelo negociador e a formacdo de acordos
integrativos, tendo em conta a variedade de distorgbes perceptivas que se podem
encontrar na tomada de decisdo em encontros negociais. Sumariamente, as
estratégias propostas pelos autores visam a recolha de informacdo, enfrentar
percepcBes antagodnicas, utilizar percepcdes dissemelhantes em favor das partes
envolvidas e procurar trocas que criem acordos integrativos.

A proposta de Van de Vliert (1997) distingue, com pertinéncia, entre eficacia pessoal
(respeitante aos resultados perseguidos de forma individual pelas partes) e eficacia
diaddica ou sistémica (referente & consecusséo dos resultados mais construtivos para o
sistema em geral). Esta conceptualizacdo tem vindo a tornar-se comum entre
investigadores do tema (ver Thomas, 1992; Van de Vliert, 1997), os quais consideram
como negociacdo eficaz aquela que permite a resolucdo do conflito que lhe deu
origem (resultados substantivos), mantendo ou incrementando as relagdes entre as
partes (resultados relacionais).

Atendendo as linhas mestras das perspectivas estratégicas referidas, podem apontar-
se como pontos de cruzamento conceptual, no que respeita a analise da eficacia
negocial que todas preconizam (Munduate & Medina, 2005), a obtencéo de resultados
positivos para todos os envolvidos e ainda a distingdo entre resultados (componente
substantiva) e relacdo entre oponentes (componente relacional).

Por fim, e tomando por referéncia as dimensdes enunciadas no modelo de
Mastenbroek (1989), a apresentacdo das diferentes categorias de negociagdo é

estruturada e analisada num todo articulado da seguinte forma: tacticas dirigidas para
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a influéncia do equilibrio de poder, tacticas destinadas a promoc¢do de um clima
construtivo; tacticas dirigidas a obtengdo de uma dindmica flexivel e técticas
orientadas para influenciar os constituintes.
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IV - Processos cognitivos na negociagao

4.1. Os enviesamentos cognitivos no processo de negociagao

Analisando o que poderemos designar por dimensdo cognitiva da negociacgao,
introduzimos a pertinente tematica do papel da cognicdo no processo negocial.
Procuramos dar relevo ao tema da dimensdo emocional dos conflitos e das suas
consequéncias no enfoque da negociacao, o qual se omite com frequéncia, embora se
encontre na base de opinides, atitudes e comportamentos em negociacdo (Serrano,
1996).

Conceptualizar a negociagdo como um processo de tomada de decisdo numa situagéo
de disputa de interesses passa por destacar 0s processos cognitivos, verificando que
uma decisdo implica um processo complexo envolvendo a especificacdo do problema,
a identificacdo de todos os factores, a identificacdo de todas as alternativas, a

ordenacdo das alternativas para cada factor e, finalmente, a escolha da alternativa
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optima (Jesuino, 1992). Todavia, a tomada de decisdo nem sempre acompanha este
percurso racional (Bazerman & Neale, 1993; Cunha, 2008; Jesuino, 1992; Monteiro,
1996; Serrano, 1996; Serrano & Rodriguez, 1993; Thompson, 2008; Thompson &
Hastie, 1990).

Contrariamente ao enunciado pelo modelos normativos avancados pelos economistas
e pelos investigadores da teoria dos jogos, erigidos no axioma da decisdo racional (ver
Von Neumann & Morgenstern, 1947) e que prescrevem o modo como as pessoas
devem agir em situacbes de competicdo (ver Cross, 1965; Harsanyi, 1956; Nash,
1950), verifica-se que, num numero relevante de negociagdes que contém potencial
integrativo, o0s negociadores falham, reiteradamente, em alcangar resultados
mutuamente benéficos. Os acordos integrativos sdo, caracteristicamente, solugdes
nao Obvias que se baseiam na analise dos interesses subjacentes das partes em lugar
das suas posicdes fixas (Pruitt, 1983).

A investigacdo sobre enviesamentos cognitivos negociais constitui uma das linhas de
actuais de maior proficuidade, com o foco dirigido para conhecer como se processam
a aquisicdo e a utilizagdo do conhecimento por parte do individuo em negociacao,
partindo-se do pressuposto de base de que a construcdo que 0s actores sociais
elaboram da realidade social (construgcdo essa que passa pelas percepgbes das
intencdes, atitudes e crencas sobre o outro e pela percepcdo da situagdo) sera
primordial no seu comportamento negocial (Pruitt & Carnevale, 2003).

Na perspectiva cognitiva da negociacdo, argumenta-se que os individuos atingem,
repetidamente, resultados inferiores ao designado "6ptimo de Pareto" devido quer as
limitacbes do raciocinio humano, quer as do processamento de informagdo. A
investigacao inscrita na abordagem cognitiva assenta no pressuposto da eficacia de
resultados negociais, mensuraveis pelo facto de um acordo constituir ou nao um
“Optimo de Pareto”, aspecto visivel quando as partes alcangam o maximo possivel de
ganho conjunto e nenhuma delas poderéa fazer melhor numa outra alternativa, excepto
se o outro lado fizer pior (Lax & Sebenius, 1986; Neale & Bazerman, 1991; Pruitt &
Carnevale, 1993).

Assim, a analise do comportamento na negociagao a partir da perspectiva da teoria da
decisdo tem vindo a apresentar um crescente desenvolvimento (Bazerman & Catrroll,
1987; Bazerman & Neale, 1983; Bazerman, Magliozzi & Neale, 1985; Neale, 1984;
Neale & Bazerman, 1985; Thompson & Hastie, 1988), sendo especialmente
interessante pelo facto de explicar o comportamento através de uma vasta diversidade
de situagbes e pessoas. Na perspectiva da tomada de decisbes, cada parte na
negociacdo € um decisor e 0 seu comportamento € visto através das escolhas

baseadas em julgamentos sobre a situacdo de negociacéo.
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Nesta reflexdo €, de igual modo, pertinente introduzir a teoria do processamento de
informag¢@o no ambito da abordagem cognitiva. De forma brevissima, o sistema de
processamento de informacao tende a operar economicamente de modo a alcangar 0s
seus resultados, consumindo uma quantidade minima de tempo e de recursos de
processamento (Thompson, 1990). E esta tendéncia que conduz as heuristicas e aos
atalhos cognitivos que facilitam o processamento de informacdo, mas que, de modo
paradoxal, sdo responsaveis por julgamentos imprecisos e enviesamentos (Kahneman
& Tversky, 1974). Os negociadores séo vistos segundo o que se denomina de avareza
cognitiva, ou seja, no sentido em que tenderdo, globalmente, a economia mental
(Fiske & Taylor, 1991).

A investigacdo sobre negociacéo derivada da teoria da tomada de decisdo que adopta
a perspectiva da cogni¢do social (Kahneman & Tversky, 1979), e que demonstra o
relativismo da racionalidade decisional, conduz-nos, pois, a incidir quer numa
variedade de efeitos cognitivos responsaveis pelo surgimento de enviesamentos no
processamento de informacdo e na tomada de decisdes, quer nos processos
subjacentes a esses mesmos efeitos.

Finalmente, pensamos ser de toda a pertinéncia referir que tais insuficiéncias no
processo de negociacdo reduzem os recursos disponiveis da sociedade, a
produtividade e a oportunidade criativas e agravam o conflito e a auto-destruicdo das

sociedades (Carroll et al., 1988).
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4.2. Atomada de deciséo e o processamento de informacdao
4.2.1. As heuristicas

4.2.2. Os esquemas

Neste subcapitulo procuramos examinar a importdncia de determinados
enviesamentos e efeitos cognitivos ao nivel dos processos informacionais e
decisionais em negociacdo (ndo esquecendo de articular a transposi¢do possivel dos

mesmos para o contexto do conflito).
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Os individuos no processo negocial realizam inferéncias e tomam decisdes dificeis no
contexto de sistemas sociais, organizacionais e culturais complexos, que encerram
constrangimentos pertinentes e restricbes de ordem histérica e legal (Pruitt &
Carnevale, 2003), e, portanto, na perspectiva cognitiva, poder-se-a pensar no sujeito
negociador quer como um processador de informagédo quer como um tomador de
decisbes, sendo as negociacdes tarefas relevantes que requerem julgamentos
complexos (Brehmer & Hammond, 1977; Thompson & Hastie, 1988).

Assim sendo, a ordenacgdo e a hierarquizacdo da informacdo na negociacdo serdo
determinadas pelo modo como as partes desenvolvem uma interpretagdo cognitiva do
contexto, dos assuntos (Thompson & Hastie, 1990) e da tarefa de negociacéo (Carroll,
Bazerman & Maury, 1988). Todas as consideracfes que, neste ambito, temos vindo a
fazer apontam para que a percepgao e a “des-percepgao” dos motivos e intengdes
constituam um trago marcante da negociacéo (Jervis, 1976).

Um dos resultados das caréncias cognitivas dos individuos implicados em
negociagdes radica no facto de os negociadores, de forma mais ou menos consciente,
se apoiarem nas heuristicas e nos esquemas (Cunha, 2008).

Heuristicas podem definir-se como atalhos mentais e estratégias simplificadas que os
individuos utilizam para se auxiliarem na gestdo da informacgéo (Tversky & Kahneman,
1974), enquanto que 0Ss esguemas constituem estruturas cognitivas que contém
informacé&o sobre aspectos de uma determinada situacdo particular ou de um conjunto
lato de situacbes designam-se por esquemas, levando estes a que as pessoas
construam essas situacdes de modos especificos (Cunha, 2008).

Nesse sentido, 0os esquemas tendem a guiar o processamento de informacdo,
dirigindo a atencdo e a memdria, dai resultando que alguns acontecimentos sejam
recordados e outros sejam ignorados ou esquecidos.

Pinkley (1990) observou que os negociadores habitualmente tendem a ver um mesmo
conflito de modos diferentes e, frequentemente, com visdes contraditérias, situacao
decorrente de esquemas desiguais.

Nesse sentido, Hammond e Grassia (1985) sdo de opinido de que os individuos
podem realizar diferentes juizos sobre uma mesma ocorréncia porque os baseiam em
tragos distintos do problema ou porque pesam de modo discrepante esses mesmos
tracos.

E interessante constatar que as heuristicas e as estruturas de conhecimento parecem
servir bem aos individuos na maioria das situag6es com as quais tém de lidar (Ross &
Nisbett, 1991), todavia, como € evidente, isso nem sempre € assim.

A investigacdo evidencia que, na negociacgdo, estes atalhos podem conduzir tanto a

resultados almejados como a indesejados (Pruitt & Carnevale, 2003).
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4.3. Os efeitos e 0s processos cognitivos na negociacao

4.3.1. A escalada irracional na negociacéao

4.3.2. O mito da soma fixa

4.3.3. O conflito ilusorio

4.3.4. A desvalorizacao reactiva

4.3.5. Os guides da negociacéao

4.3.6. O pensamento rigido

4.3.7. O “mal do vencedor” e a ignorancia do ponto de vista da outra parte
4.3.8. O excesso de confianca

4.3.9. A disponibilidade, a acessibilidade e a representatividade da informacéo
4.3.10. A ancoragem e o0 ajustamento insuficiente

4.3.11. O enquadramento

4.3.12. Os estados de animo

No debate sobre a relevancia das cogni¢cbes na negociagcdo partimos da perspectiva
de que negociar é, essencialmente, um processo de tomada de decisao (Jesuino,
1992), o que significa que: a) cada parte envolvida € um 6rgdo de decisédo; b) os
comportamentos sdo investigados como opc¢des decisionais fundadas em julgamentos
e avaliacbes sobre a propria situacao negocial; c) cada envolvido tem em linha de
conta a informacdo disponivel sobre a situacdo, faz uma analise da conduta do(s)
outro(s), prediz o que ir4 ocorrer em seguida e avalia 0os seus resultados potenciais e
d) existem padrbes cognitivos gerados pela situacdo e contexto de negociacdo
(Bazerman & Carroll, 1987; Monteiro & Hospital, 2007).

Desse modo, efectuando uma breve sintese critica dos estudos que relacionam alguns
efeitos e processos cognitivos e comportamento negocial, identificamos e analisamos,
mais detalhadamente, dez enviesamentos perceptivos sobre os quais a literatura
cientifica é proficua (ver Thompson, 2008). Descrevemos as condi¢cdes que 0s geram,
ponderamos 0s seus efeitos nos resultados da negociacdo e sugerimos, a luz da
investigacdo sobre cognicdo social em negociacdo, formas que induzam um
julgamento mais racional (Bazerman & Neale, 1993; Cunha, 2008; Neale & Bazerman,
1985a, 1985b; Thompson, 2008).

Os desvios sistematicos de racionalidade constituem uma séria limitacdo a utilidade da

premissa da racionalidade decisional inerente ao modelo prescritivo tradicional em
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negociacdo, segundo a qual os individuos agem de forma racional e sdo decisores
precisos e consistentes no contexto das negociacoes bilaterais (Neale & Bazerman,
1992). Os seus erros derivam dos processos cognitivos ignorados pelas teorias de
maximizagdo da utilidade (Carroll et al., 1988), penetrando os enviesamentos nos
julgamentos dos individuos e conduzindo, assim, a resultados menos vantajosos e
ineficazes em negociacdo (Thompson & Hastie, 1990).

Na nossa perspectiva, dentro de uma perspectiva psicossocial o fundamental é
procurar evitar cair numa abordagem cognitivista reducionista, o que ndo significa
desvalorizar a relevancia que os processos e efeitos cognitivos, de facto, possuem na
negociagdo (Cunha, 2008; Serrano, 1996a; Serrano & Rodriguez, 1993). De notar que
estes processos e efeitos cognitvos surgem, néo raras vezes, de forma concomitante
nos negociadores (Thompson, 2008).

Desse modo, os fendmenos sobre os quais a nossa atencao primordialmente recai séo
(ver Cunha, 2008; Jesuino, 1992; Pruitt & Carnevale, 2003; Serrano & Rodriguez,
1993; Serrano, 1996a): a escalada irracional em negociacao (traduz-se na opg¢ao por
um rumo predeterminado de accdo, que torna tendenciosos o julgamento e a
percepgdo e conduz a tomada irracional de decis6es e ao desenvolvimento de uma
espiral de competicdo negativa entre os envolvidos); o chamado mito da soma nula ou
do bolo fixo (trata-se de um enviesamento cognitivo central dos negociadores que,
com frequéncia, entram em negociagao imbuidos do raciocinio “eu ganho, tu perdes”);
o fendmeno do conflito ilusério (crenca fundada na existéncia de interesses opostos
em situacdes onde se verifica ndo existir nenhum); a desvalorizagdo reactiva
(tendéncia dos individuos para desvalorizarem propostas ou concessdes do oponente
com base simplesmente no facto de serem dele provenientes); os designados guides
da negociacédo (constituem teorias intuitivas sobre o processo negocial e tém um papel
relevante em termos de interpretacdo de mudltiplos aspectos da negociacdo); o
pensamento rigido (o qual inibe a criatividade e a solugdo de problemas e se pode
constatar, entre outras, na tendéncia para a dicotomizacdo da informacdo, na
atribuicdo de valores extremos a determinados assuntos e em ndo entrever relacdes
entre conceitos); o “mal do vencedor” e a ignorancia do ponto de vista da outra parte
(decisbes tomadas sem terem em consideracdo o ponto de vista dos restantes
envolvidos, com base em assimetrias de informacéo); o excesso de confianga (crenca
excessiva nas probabilidades de éxito que se pode tornar num sério entrave cognitivo
a concessao e ao alcance de acordos construtivos); a disponibilidade, a acessibilidade
e a representatividade da informagdo (na avaliacdo da informac&do os negociadores
prestam mais atencdo a informac&o prontamente disponibilizada, mais acessivel e que

lhes € mais relevante ou mais Obvia, 0 que se repercute nas suas decisdes); a
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ancoragem e o0 ajustamento insuficiente (trata-se de uma estratégia simplificada
segundo a qual um ponto de referéncia passa a ter, por raciocinio arbitrario, uma
interferéncia excessiva no julgamento); o enquadramento (enquanto decisores 0s
negociadores balizam os assuntos e o desfecho do processo, podendo ter um
enquadramento de ganho ou de perda, o qual afecta a obtencdo de resultados,
positivos e/ou negativos, na negociacdo) e os estados de animo (os afectos positivos
ou negativos podem jogar um papel importante em alguns dos aspectos do processo
de negociacéo).
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V - A mediagao

5.1. Delimitac&o do conceito e campos de actuacdo da mediacéo

A reflexdo consagrada a mediacdo inicia-se com a apresentacdo do conceito e da
filosofia de base deste processo social, no quadro de uma visdo plural e variada
empreendida nas restantes Unidades Lectivas.

Globalmente considerada, a mediag&o constitui um processo que valoriza a condi¢cdo
humana, que tem em conta a especificidade e individualidade de cada interveniente
(Gonzélez-Capitel, 2001a; Vezzulla, 2001a) e que favorece a producdo de mudanca
(Moore, 1998). Tem profundas raizes histéricas, sociol6gicas e culturais (ver
Gonzalez-Capitel, 2001a; Griggs et al, 2005; Melguizo, 2006; Parkinson, 2008;
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Vezzulla, 2001a) e, desse modo, a mediacdo parece ser universal, funcionando a nivel
intra e intercultural, a nivel intra e intergrupal, em organizac6es e nac¢des (Bercovitch &
Rubin, 1992).

A mediacéo implica a intervengao de um terceiro interveniente, imparcial ou neutral (o
mediador), que desempenha uma funcéo de intermediario nas relacdes e que ajuda os
litigantes a chegar a um acordo que resolva a disputa que os opde (Parkinson, 2008;
Carnevale & Pruitt, 1992). Assim sendo, a mediacdo consiste num processo de
resolucdo de conflitos alternativo a via judicial, traduzido na intervengcédo de um terceiro
membro — o mediador (Aguilar, 2001), o qual, embora desprovido de poder efectivo
sobre as partes, facilita o didlogo entre elas, de forma consentida, numa perspectiva
de procurar um acordo conjunto, satisfatorio dos interesses das mesmas (Gonzalez-
Capitel, 2001a; Suares, 1996, 2000). Ainda segundo Aguilar (2001), constitui um
processo voluntario, dado que se baseia na auto-determinacdo das partes em aceder,
por sua livre iniciativa, & mediacdo, bem como em dar por encerrado o processo, se
assim o entenderem.

As principais caracteristicas da mediagdo apontam para: a) voluntariedade e liberdade
das partes - as pessoas devem ter a liberdade de escolher esse método como forma
de lidar com o seu conflito; b) confidencialidade e privacidade - as pessoas em conflito
e o0 mediador devem fazer um acordo de confidencialidade, criando um clima de
confianca necessario a um dialogo franco para ajudar as negociacdes; c) participagéo
de um terceiro imparcial — ha que destacar que cabe ao mediador manter uma
equidistancia face aos mediados; d) informalidade/oralidade - a mediagdo comparada
com o processo judicial, possui um procedimento informal, simples, no qual é
valorizada a oralidade; e) reaproximacdo das partes; f) autonomia das
decisdes/autocomposicdo - o acordo é obtido pelas préprias pessoas em conflito,
auxiliadas pelo mediador (o qual apenas estimula o didlogo, mas ndo tem poder
decisorio); g) nao competitividade — estimulo do espirito integrativo entre as partes
envolidas (evitar l6gicas de vencedores e vencidos), possibilitando-se, desse modo,
que as partes cheguem a resultados viaveis no contexto de um tribunal judicial ou de
um tribunal arbitral (Parkinson, 2008; Ribeiro, 2008; Wilde & Gaibrois, 2003).

Ao falarmos de mediacdo, porém, devemos ter em conta que o ambito de aplicacao é
quase tao vasto como a generalidade dos conflitos humanos (Suéres, 2000). Desse
modo, em principio, todas as situa¢des que podem ser abordadas pela negociacao
podem ser mediadas, mas a mediacdo é especialmente indicada para conflitos que
envolvem individuos que devem manter relacionamentos continuados, pois visa
preservar essas relagfes. Ndo é, contudo, indicada quando ndo existe interesse por

parte de um ou ambos os lados em resolver a disputa; quando existe desrespeito por
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parte dos mediados em relagcdo aos principios e regras da mediacdo; ou quando
existem problemas graves ou cronicos de saude mental que impedem a comunicagéo
e a tomada de decisOes e existe uma grande disparidade de poder entre as partes
(Muszkat, 2003, 2005; Ribeiro, 2008).

Folberg e Taylor (1992) definem a mediagdo como um processo através do qual as
partes, juntamente com um terceiro elemento, negoceiam os problemas em disputa,
com vista a alcangar opcdes, perspectivarem alternativas e atingirem um acordo
mutuo, adaptado as suas necessidades, enquanto Serrano e Rodriguez (cit in Cunha
& Lopes, 2001) véem a mediagdo como um processo de gestdo de conflitos,
caracterizado especificamente pela presenca e accdo de um terceiro elemento,
completamente distinto das partes implicadas directamente no conflito.

O procedimento da mediagdo, de acordo com Vezzulla (2001a), devera ser flexivel,
contemplando as necessidades dos individuos, respeitando 0s seus tempos, a fim de
gue estes possam relacionar-se e, desta forma, chegar, ou ndo, a um acordo. Assim, a
mediacao deve ser entendida como um processo extrajudicial, centrado nos interesses
das partes, para que estas, de forma autbnoma, encontrem uma solucéo para a sua
situacao (Gonzalez-Capitel, 2001a).

A mediacdo pode ser compreendida como uma técnica de resolucado de conflitos, que
surge como uma nova opc¢ao a disposicao dos cidadéos e que facilita a resolucéo de
conflitos em tempo considerado atil e minimizando os custos (Gonzalez-Capitel,
2001a; Samper, 2002; Vezzulla, 2001a). Responde ainda aos principios da auto-
composicdo do litigio e da boa-fé (Vezzulla, 2001a), diferindo da arbitragem, do
aconselhamento e da negociagéo (Folberg & Taylor, 1992).

E um processo que se centra na propria responsablidade dos participantes, o que
significa que séo as partes que dialogam sobre os seus problemas e que, conduzidos
pelo mediador, chegardo a uma solucdo para o seu problema (Folberg & Taylor,
1992). O mediador ndo poderd, em quaisquer circunstancias, exercer imposicées ou
pressdes, com vista a resolucdo do conflito. Genericamente, é um processo interactivo
a curto prazo e ndo uma intervencao de longo prazo (Folberg & Taylor, 1992; Moore,
1998).

Vezzulla (2001a) refere ainda que a mediacdo exige das partes cooperacgao, respeito e
confianca. Cooperagdo, na medida em que ndo existem solu¢des durdveis caso estas
ndo considerem ambas as partes; respeito, na medida em que, atendendo a que
estamos perante uma situagcdo de conflito, este s6 pode ser resolvido se existir
consideracdo e cuidado reciprocos; confiangca, na medida em que se exige um
compromisso mutuo e sério das partes em acreditarem uma na outra durante a analise

do conflito e na procura de solugdes.
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De acordo com Susskind e Madigans (cit in Serrano & Méndez, 1999), em fun¢do do
papel desempenhado pelo mediador, podemos falar de dois tipos de mediagao:
mediagdo activa (0 mediador tem uma intervengdo activa, no sentido em que este
emite sugestdes e desenvolve, de forma mais ou menos ordenada, um plano de
actuacdo estratégico e tactico) e mediacdo passiva (0 mediador limita a sua
intervencdo e deixa que as partes negoceiem. O mais importante aqui sera,
efectivamente, a sua presenca, com tudo o que esta implica).

Enquadrada na mediacdo activa, Pruitt (cit in Serrano & Méndez, 1999), distingue
aquilo que designa por mediacdo de processo (refere-se ao esforco que o mediador
desenvolve, no sentido de criar as condi¢cdes favoraveis a negociagdo. Este esforco
passara, entdo, por dotar as partes em conflito das competéncias necessarias a
existéncia de um dialogo, facilitador de um bom clima negocial e, consequentemente,
a chegada a um acordo) e mediacdo de conteudo (centra-se, essencialmente, nos
pontos e nos problemas a tratar). Touzard (cit in Serrano & Méndez, 1999) distingue a
mediacao centrada na tarefa da mediacdo centrada nas relacdes pessoais.

Em funcéo da relagdo que as partes em conflito mantém com o mediador, podemos
ainda distinguir a mediacé@o contratual da mediacdo emergente (Serrano & Méndez,
1999). A primeira situacéo traduz uma relagéo contratual celebrada entre o mediador e
as partes em conflito; a segunda, revela a existéncia de um conhecimento e de uma
relagcdo prévios entre o0 mediador e as partes em conflito, o que, de acordo com Pruitt e
Carnevale (cit in Serrano & Méndez, 1999), cria um clima favoravel ao exercicio da
fung&o do mediador.

De acordo com Bercovitch (cit in Serrano & Méndez, 1999), podemos distinguir a
mediacdo formal (compreende um processo estruturado, com regras, em que O
mediador trabalha em representacdo de um servico ou organismo oficiais) da
mediacao informal (0 mediador é apenas solicitado a intervir, ndo por pertencer a um
servigo ou organismo oficiais, mas por lhe ser reconhecida experiéncia, credibilidade e
inteligéncia, facilitadoras da criacdo de um contexto de negociacao favoravel).

Os beneficios e as vantagens da mediacao relativamente aos processos de confronto
directo sdo numerosos, realgcando-se apenas que as partes usufruem de grande
margem de liberdade para operacionalizar o seu proprio processo, sentindo-se
protagonistas do mesmo e também dos seus resultados (Griggs et al, 2005;
Rodriguez-Pifieiro, Del Rey & Munduate, 1993; Serrano, 1996c).

A mediacgdo aplica-se, hoje em dia, a inlmeras &reas sociais e culturais, tem um indice
elevado de satisfacéo entre os utilizadores (Kelly, 1996; Pruitt & Carnevale, 2003) e o
interesse publico, cientifico e profissional sobre este método alternativo de resolucéo

de disputas tem tido um incremento notavel (Folberg & Taylor, 1992; Moore, 1998;
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Pruitt & Carnevale, 2003). Entre as areas mais habituais, encontram-se a familiar, a de
consumo, a escolar, a laboral, a penal, a comunitaria ou a intercultural (Gonzélez-
Capitel, 2001b; Oliveira & Galego, 2005). A mediacdo pode revelar-se igualmente de
grande utilidade em novos dominios como a intergeracionalidade, o sector da saude,
as relacdes entre vizinhos, entre outras (Cunha, 2004; Cunha et al., 2010; Folberg &
Taylor, 1992; Vasconcelos-Sousa, 2008).
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5.2. Diferencas e semelhancas entre aconselhamento, media¢cédo e intervencgéo

terapéutica

E importante assinalar que sdo diversas as recomendacdes que tém sido efectuadas
aos Estados-membros por parte do Conselho da Europa sobre a necessidade de
desenvolver politicas e de propor servigos diferenciados no que respeita a resolucao
alternativa de litigios (a titulo de exemplo, no plano familiar, destacam-se duas: a
Recomendacao de 21 de Janeiro de 1998 em que se incentivam os diversos paises a
instituir e promover a mediagéo familiar e a Recomendagdo de 19 em Dezembro de
2006 sobre politicas de apoio a parentalidade positiva).

Com o desenvolvimento da mediacdo em diferentes arenas, torna-se fundamental

proceder a distincdo entre aconselhamento, mediacao e intervencdo. Seguindo de
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perto Kelly (1983), fazemo-lo partindo do campo de actuacdo da mediacdo familiar.
Com esta nossa opgdo ndo pretendemos nitidamente descurar outras areas de
aplicacdo da mediacdo (e.g., escolar, laboral ou penal), mas tdo somente ilustrar a
pertinéncia de tal pressuposto através de um dominio muito atractivo a Psicologia, que
vem conquistando crédito em Portugal (Gomes, 2009) e, sobretudo, na qual esta
distingdo se nos assemelha fazer importante sentido dado, néo raras vezes, se poder
assistir a uma justaposicdo de papeis profissionais (e.g., os mediadores familiares
podem ser igualmente psicologos, conselheiros e/ou terapeutas familiares).

O aconselhamento familiar/orientacdo conjugal e familiar surgem na linha do
counseling que, mais do que simples atendimento e escuta, destina-se a ajudar as
pessoas a aprofundar as suas questdes para descobrirem solucdes reais para 0s
problemas existentes sobretudo na dindmica de relagbes familiares. Distingue-se de
outras formas de intervencdo, como a terapia e a mediagéo, aproximando-se mais do
conceito de orientagdo, desde que esta seja compreendida como apoio a descoberta
de solugbes para ultrapassar dificuldades de relag&o conjugal e familiar.

A mediacdo é entendida como um método alternativo de resolucdo de conflitos (dado
ser extrajudicial ou diferente dos canais legais ou convencionais de resolucdo de
conflitos), em que as partes em confronto recorrem, voluntariamente, a uma terceira
pessoa imparcial, o mediador, a fim de chegarem a um acordo satisfatorio. E um
método criativo porque promove a busca de solu¢des que satisfacam as necessidades
das partes e ndo se restringe ao que refere a lei (Torrego Seijo, 2003). Parte-se do
pressuposto de que as pessoas envolvidas num conflito sdo as que melhor sabem
resolvé-lo, confirmando que a solugdo vem do proprio sistema (Vezzulla, 2001).

A mediagao familiar, por exemplo, pode ser preventiva em todos os conflitos familiares
(relacdo do casal em si mesma; relacbes entre pais e filhos; relagbes entre irmaos;
relacbes com os avls, entre outras) e antes, durante e depois dos processos de
separacdo e/ou divorcio (Bustelo Elicabe-Urriol, 1995). Defende-se um conceito
alargado de mediacdo que ndo se limita ao casal em processo de separacdo ou
divércio, mas que permita abarcar outras relacdes familiares passiveis de conflito,
designadamente as relagbes intergeracionais, que contempla a possibilidade das
pessoas envolvidas em mediacdo decidirem reconciliar-se e desejarem continuar a ter
0 mesmo apoio técnico nesse processo. Um conceito alargado de mediagdo familiar
permite recordar que, tradicionalmente, a mediacao familiar ndo incluia a reconciliagéo
porque esta era comummente mais associada a terapia e ao aconselhamento. Com
efeito, os técnicos tendem a pressupor que 0s casais ja decidiram que a relacdo
conjugal terminou e que é irreconcilidvel, mas a experiéncia pratica nem sempre

parece ser disso evidenciadora (Whatling, 2003).
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O conceito de mediacéo familiar ganha outros contornos: trata-se de um processo de
gestao positiva de conflitos familiares, de caracter preventivo, baseado na cooperacao,
autonomia e responsabilidade das pessoas implicadas em situacbes de ruptura,
tensbes ou conflitos (Six, 1997). As partes envolvidas solicitam e aceitam
voluntariamente a intervencdo do mediador, profissional qualificado, o qual vai ajudar a
encontrar novas vias de comunicacdo, que permita melhorar as relagbes familiares e
alcancar por elas mesmos compromissos mutuamente aceites e que beneficiam e
atendem os interesses da familia, e em particular os dos menores num espirito de
corresponsabilidade parental (Narciso e Ribeiro, 2009; Parkinson, 2008).

Orientacdo, mediacdo e terapia familiar tém uma finalidade comum (ajudar as
familias), mas objectivos e formas diferentes de o fazer. Nao sdo mutuamente
exclusivas, podendo ser complementares, mediante regras (Ribeiro, 2008).

No que se refere aos objectivos: na orientagdo familiar, oferece-se apoio, conselhos,
consultoria a um ou mais membros da familia que tenham dificuldades e/ou
problemas; pretende-se aumentar a compreensdo do problema; na mediacao familiar
procura-se gque as partes que estdo envolvidos num conflito, se consigam fazer ouvir,
compreender, resolver esse conflito, chegando a um acordo; por fim, a terapia familiar
tem por objectivo o tratamento e a cura de disfungbes familiares e pode envolver,
desde o inicio, os membros da familia que se considerar necessarios.

Por sua vez, no que se refere ao processo: na orientacdo familiar e na terapia familiar
avalia-se a historia pessoal e familiar e as experiéncias passadas como chave de
leitura do presente, recorrendo-se a teorias diversas (cognitiva, comportamental,
sistémica, humanista, psicodinamica, etc); centra-se sobre as emocdes, as
percepcbes e as relacdes tensas. A mediacdo familiar concentra-se mais sobre o
presente e sobre o futuro do que sobre o passado, baseando-se sobretudo nas teorias
do conflito, da negociacdo e da mediacdo; concentra-se em problemas claros,
objectivos declarados e aspectos praticos (e.g. tomadas de decisdao em relacdo as
finangas, as visitas), oferecendo informagfes neutras. A terapia familiar concentra-se
sobre os processos familiares e avalia problemas profundos, desenvolve hip6teses
para explicar o funcionamento da familia e promove mais a comunicacdo do que
veicula informacgdes.

No respeitante aos aspectos formais, a orientacdo familiar frequentemente inicia-se
sem contrato escrito e ndo esta ligada a nenhum processo legal, a Mediagdo Familiar
comeca com um contrato de mediacdo, termina frequentemente com um memorando
com o que foi acordado e € complementar ao processo legal e a terapia familiar

normalmente trabalha sem contratos escritos e ndo esta ligada a processos legais.
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Relativamente a duracdo, habitualmente a mediacdo familiar € de curta duracdo por

comparagdo com a orientacdo familiar e a terapia familiar.
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5.3. Modelos de mediacé&o e sua aplicabilidade

Na discussdo sobre este tema, ndo se destacando nenhuma area especifica de
intervengd@o, procura-se fornecer uma analise de alguns modelos de mediacdo
considerados mais relevantes e das suas respectivas possibilidades e campos de
aplicacéo.

Assim, primeiramente temos o modelo de resolugcdo de problemas ou orientado para
acordos, fundamentado no sistema de Negociacdo de Principios de Fisher e Ury
(1981), com focagem nos interesses (necessidade ou objectivo fundamental que é
preciso alcancar) das partes mais do que nas suas posicdes (declaracdo de uma
solugdo preferida por um dos lados). O mediador procura resolver os problemas
alicercando-se em estratégias e tacticas de negociacao e tenta separar as pessoas do
problema, focalizar as pessoas nos seus interesses em vez de nas posi¢cdes e criar
opcdes de ganhos mutuos. A mediacdo orientada para o acordo integra uma
sequéncia de fases, podendo um modelo simples incluir paulatinamente a definicdo de
questdes, a pesquisa dos factos, a exploracdo das opc¢les e a obtencéo do acordo.
Este modelo, também denominado de modelo de Harvard ou tradicional-linear, tem
algumas limitacdes, centrando-se a sua tonica sobretudo em conseguir resultados
concretos e solu¢des pragmaticas, ndo da grande relevo ao contexto e a relacéo entre
os individuos e levanta ainda algumas questdes quanto ao uso de poder pelo
mediador. E um modelo mais adaptado para a mediac&o civil ou comercial, mas n&o
foi concebido para o campo familiar (Parkinson, 2008).

Por sua vez, o modelo transformativo de Bush e Folger (2005), ou mediacéo
transformativa como é designada pelos proprios, constitui um modelo de comunicagéo
baseado nas relagBes entre os envolvidos. De forte inspiracdo sistémica, deixa a

conducado do processo as partes enquanto o mediador se limita a seguir, em vez de
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limitar as partes a seguirem a sua orientacdo. A escuta atenta e activa do mediador é,
assim, uma peca essencial, bem como a possibilidade dos participantes se ouvirem e
compreenderem mutuamente (Parkinson, 2008).

O objectivo é modificar a relagdo entre as partes e que esta funcione quando o
mediador ja ndo estiver presente. As duas premissas do modelo sdo: a) a mediacao
tem a potencialidade de gerar efeitos transformativos muito benéficos para os
envolvidos e para a sociedade; b) a mediagcdo sO6 tem potencial para gerar esses
efeitos transformativos na medida em que o mediador introduz um sistema mental e
métodos préaticos que levam a consecussdo de dois objectivos de base — a
capacitacdo (incrementa a autodeterminacdo e a autonomia, conduzindo ao aumento
da capacidade dos individuos verem com clareza a sua situagéo e serem capazes de
decidirem por si) e a sensibiliza¢éo (capacidade dos individuos serem mais sensiveis
as necessidades do outro e identificarem sentimentos e perspectivas reciprocos)
(Folger & Bush, 2006).

A mediacgdo transformativa tem o importante contributo de destacar a empatia e os
aspectos humanos da mediagédo por contraste com o lado mais légico e racional do
modelo de Harvard no tratamento das relagBes interpessoais. Todavia, encerra
limitacbes como poder implicar nos mediados a nocdo perigosa de que se pode
produzir uma transformacéo fundamental no decurso de um processo relativamente
rapido como é a mediacdo. A transformacao de pessoas esta totalmente fora do papel
do mediador e transcende as fronteiras éticas da mediacdo (Melguizo, 2006;
Parkinson, 2008).

O modelo circular-narrativo fundamenta-se na importancia da comunicagdo na
mediacdo (mediador e litigantes tém uma influéncia reciproca continua através do
dialogo). Cobb (1993, 1994) perspectiva essa influéncia mdtua como um desafio aos
pressupostos do modelo orientado para o acordo, no qual os conflituantes séo guiados
pelo mediador no ambito de uma série de etapas. O modelo narrativo distingue uma
causa circular que se retroalimenta (trata-se de uma situacéo-problema que cada parte
alimenta, nutrindo, assim, o conflito).

O mediador ndo observa apenas, participa na comunicagdo e na solugéo do conflito,
sendo o conceito de enquadramento (um meio psicologico de delinear mensagens)
crucial para a sua intervencdo. O mediador estrutura, assim, o processo em funcdo
dos movimentos e reacc¢des de cada participante, destacando-se a influéncia conjunta,
ou melhor, a co-construgédo de estruturas em que todas as partes envolvidas estdo a
enquadrar e a reenquadrar imagens uns para os outros, de forma continua.

Os objectivos deste modelo passam por fomentar a reflexdo, mudar o significado da

relacdo e transformar a historia, chegando a narrativa alternativa. Ainda que passivel
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de criticas, é considerado como um vovo quadro analitico para o entendimento das
intervengcbes em mediacdo, em especial no campo familiar (Melguizo, 2006;
Parkinson, 2008).
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5.4. Estrutura, fases e caracteristicas do processo de mediacao

Existe toda uma pléiade de propostas de fases e estruturacdo do processo de
mediacdo (Carnevale, 1986; Lewicki & Sheppard, 1985). Ndo nos centrando em
nenhum campo de aplicagdo em particular, interessa compreender que apesar da

variagdo dos autores sobre o numero e ordem de fases, 0 processo é relativamente
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similar em termos estruturais (Griggs et al, 2005) e que também néo se dispde aqui de
principios universais.

Note-se, desde logo, que as propostas de estruturacdo aqui revistas podem variar
segundo o estilo ou perfil do mediador (Serrano & Méndez, 1999), a lista dos assuntos
do processo (Fernandez-Rios & Rico, 1996) e o campo concreto da intervencao
(Pruitt, 1990).

Nesse sentido, a estrutura genérica apresentada por Griggs et al (2005) preconiza as
seguintes fases: a) introducdo e contrato de mediacdo — sdo a chamada pré-
mediacdo, na qual as partes se informam sobre o processo e se comprometem a
participar no mesmo; b) recolha de informacdo — os envolvidos compartilham
informacé&o e relatam a forma como estéo a viver s situacao de litigio; c) identificacao
de temas e criacdo do esquema a seguir — trata-se da concepcao pelo mediador de
um plano para dividir o problema nas suas partes exequiveis e da respectiva
ordenagcdo desses assuntos a abordar; d) geracdo de ideias e opgbBes sem
compromisso em cada tema — cabe ao mediador facilitar a discussdo para a
descoberta de alternativas possiveis e gerar uma atitude de flexibilidade na
negociacao entre as partes; €) negociacdo para criar uma solu¢do optima — avaliacao
das alternativas e formulag&o de acordos sobre os diversos assuntos pelos envolvidos;
f) revisdo, acordo e fecho — cabe ao mediador agregar os diferentes acordos parciais
realizados no decorrer do processo e redigir o acordo final.

Assaz préximos desta estrutura, Folberg e Taylor (1992) consideram que 0 processo
de mediagcédo contempla apenas mais uma etapa, apresentado um total de sete fases
que podem ter alguma permeabilidade entre si. S&0 as seguintes: a) criagdo da
estrutura e confianga; b) delimitacdo dos factos importantes da contenda e
afastamento de problemas; c¢) criacdo de opglOes e alternativas de solucdo; d)
negociacdo e tomada de decisbes; e) esclarecimento e elaboracdo de um plano; f)
revisao e processo legal; g) concretizacdo, analise e revisao.

Do mesmo modo, Haynes e Marodin (1996) apontam para uma estrutura geral com
nove etapas e Bush e Folger (1994) para uma sequéncia de movimentos no sentido da
pratica transformativa, mas que, tal como anteriormente salientamos, nos parece
encaixar num quadro global de estruturacdo que contempla, basicamente, o seguinte:
a) pré-mediacdo e discurso de abertura: apresentacdo do processo e troca de
informacgfes; b) relato das histérias: escuta activa do mediador; c) construcao,
ampliacdo e negociacao de alternativas: dedica-se mais & negociacao e estabelece-se
um plano de opg¢bes de resolucdo; d) encerramento do processo de mediacao:

resolugcéo, acordo final e encaminhamento devido; e) acompanhamento: o mediador
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continua a acompanhar os mediados, fazendo reformulacdes e adaptacbes quando

necessario.
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5.5. A mediacdo como profissdo: questdes profissionais, éticas e deontoldgicas

Parkinson (2008) estabelece pertinentemente que o exercicio profissional da mediacdo
devera ocorrer em assuntos nos quais o mediador seja competente para mediar, tendo
em consideracdo a complexidade inerente aos casos e se 0S mesmos se enquadram
na sua esfera especifica de competéncias.

Desse modo, o mediador operacionaliza a comunicacao entre as partes e nao é uma
parte envolvida (ao contrario do que acontece na negociacdo), nem propde solugdes
as partes no processo (como acontece com a conciliagdo) e, ao contrario de um juiz
ou de um arbitro, o mediador ndo decide sobre o resultado da contenda (Moore, 1998;
Ribeiro, 2008).

Profissionalmente falando, e de acordo com Moore (1998), cabe ao mediador abrir
canais de comunicacao entre as partes em conflito. A base da mediacéo reside numa
comunicagdo adequada, sendo essencial o conhecimento das necessidades e
interesses dos mediados, a fim de se poder estabelecer um dialogo facilitador de
solugdes integrativas.

Outro papel importante e Gtil € o de legitimador, ou seja, caberd ao mediador a tarefa
de estabelecer compromissos entre as partes e, huma perspectiva de caracter mais
formal, certas regras, a vigorar durante a realizacdo do processo de mediacéo.

O mesmo autor refere ainda a funcao de facilitador, entendendo esta como a proposta
de um procedimento, isto €, a ordem de abordagem dos temas e/ou a estruturacao da
agenda da mediacéo.

Moore (1998) acrescenta que o mediador tem ainda o papel de educar os
negociadores, particularmente aqueles que nao tém experiéncia negocial, 0 que, nao
raras as vezes, conduz a uma maior inibicdo nas partes em conflito. O mediador
devera ser um gerador de informacao, um explorador de problemas e um facilitador da
realizacdo de acordos.

A propoésito dos papéis do mediador, Serrano e Méndez (1999) assinalam que, por
vezes, este acaba por assumir a responsabilidade de algumas propostas que, pelo seu
conteudo, seriam dificeis de assumir por qualquer uma das partes em conflito. Ao
assumir a responsabilidade de tais propostas, o mediador deixa as partes numa
situacdo mais confortavel ou favoravel.

O desempenho destes diferentes papéis ndo é arbitrario, pois depende, em larga
medida, de factores contextuais, dos interesses do proprio e/ou das partes envolvidas.

Nesse sentido, o contexto tem lugar de destaque na compreensdo do comportamento

154



Provas de Agregacao — Relatdrio Pedagdgico

do mediador (que devera ser suficientemente flexivel) e dos envolvidos no processo
(Pruitt & Carnevale, 2003).

Numa andlise de indole bastante pragmatica, Munduate e Medina (2005) assinalam as
seguintes competéncias para o mediador: escuta activa e empatica, reformulacéo de
frases negativas, realizar perguntas, equilibrar o poder, gerir a ira e as emocdes fortes,
resolver o impasse com intervencdes e defender a eficdcia dos resultados do
processo. Indo de encontro a alguns desses enunciados, e através de uma visdo
esquemdtica, Serrano (1996c, 2008a) identifica as seguintes caracteristicas do
mediador, independentemente do campo de actuacdo: competéncias pessoais (poder,
autoridade, dominio da comunicacédo (verbal, para verbal e ndo verbal), competéncias
sociais, experiéncia, objectividade, capacidade de trabalho, sentido de humor e
recursos transferiveis) e competéncias intelectuais (inteligéncia, conhecimento sobre a
problematica a tratar, capacidade de gerar novas ideias). Lembremos aqui que ja
Singer (1996), apontava para um decagolo da profissdo de mediador, perspectiva que,
ndo isenta de um certo humor, sugeria pistas para a investigagdo sobre competéncias
em mediacao.

No seguimento do enquadramento dos papéis e competéncias do mediador, é crucial
efectuar uma alusdo concernente aos aspectos relativos as questbes éticas e
deontolégicas do proprio mediador. O desenvolvimento da mediagdo como pratica
profissional, cientificamente enquadrada, s6 serd viavel com o sublinhar da
importancia das normas éticas, com indicacdo concisa dos respectivos limites, e
deontolégicas do exercicio da actividade (Folberg & Taylor, 1992; Gonzalez-Capitel,
2001). Podemos refererir aqui, em especial, a Directiva do Parlamento Europeu e do
Conselho relativa a certos aspectos da mediacdo em matéria civil e comercial (2008),
o Livro Verde Sobre as Modalidades Alternativas de Solucdo de Conflitos no Ambito
do Direito Civil e Comercial (Comissdo Europeia, 2002) e o Cddigo de Conduta dos
Mediadores Europeus (Comissao Europeia, 2004).

Gonzalez-Capitel (2001) e Vezzulla (2001a) referem que o mediador ao longo do
processo de mediagdo deverd ter em conta aspectos como a autodeterminacao
(principio fundamental no processo de mediag&o que requer que o mediador confie na
capacidade das partes em chegar a um acordo voluntario; de assinalar que qualquer
uma das partes pode, em qualquer altura, abandonar a mediac&o); a neutralidade e a
imparcialidade (o mediador podera mediar apenas 0s processos onde possa assumir
uma posicao de neutralidade), a confidencialidade (as expectativas das partes devem
ser mantidas pelo mediador através de um acordo de confidencialidade) e a qualidade

do processo (o mediador devera apostar num trabalho de qualidade, valorizando o
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respeito matuo entre as partes, cujo propésito fundamental € o de facilitar um acordo
voluntario).

Finalmente, o facto da teoria da mediacdo ser ainda incipiente em alguns
pressupostos ndo constitui unicamente uma preocupag¢do académica, pois a falta de
explicacbes teoréticas sobre aspectos centrais do processo de mediacdo afecta
negativamente a pratica (Jones, 1997), ndo permitindo assim que os mediadores
sejam melhores estrategas nas suas intervencgoes (Kressel & Pruitt, 1989).
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3.5. Métodos e técnicas pedagégicas

by

Antes de passarmos especificamente a apresentacdo e descricdo dos métodos
pedagdgicos utilizados para a dinamizacdo das diferentes Unidades Lectivas que
compdem a Unidade Curricular, parece-nos imperioso referir que existiu sempre a
preocupacdo da nossa parte em que a forma de execucdo pedagdgica se viesse a
traduzir continuamente numa maior participacdo do estudante no processo de ensino-
aprendizagem.

Acreditamos que desta opgdo de fundo, intensamente vinculada aos parametros da
Declaragéo de Bolonha, resultara uma aprendizagem mais dindmica, mais pré-activa,
mais auto-dirigida e mais responsavel do estudante.

Desse modo, é de assinalar que este subcapitulo contempla algo que constituiu, em
relacdo aos nossos primeiros anos de leccionacdo da Unidade Curricular em exame,
uma reformulacdo ndo s6 em termos de organizacédo e de conteudos, mas sobretudo
em termos dos métodos de ensino, salientando-se a passagem de um ensino
baseado, essencialmente, na transmissado de conhecimentos para um ensino baseado,
mais intensamente, no desenvolvimento de competéncias (transversais a Psicologia e
especificas ao campo de accao da Unidade Curricular, tal como pudémos constatar no
no subcapitulo anterior dedicado a esse tema). Consequentemente, o processo de
ensino-aprendizagem caracterizar-se-4 por estar centrado no trabalho, evolucdo e
aquisicao de conhecimentos e competéncias pelo estudante, ao invés de se limitar a
um processo de transmissao/obtencdo de conhecimento, razdo pela qual a ténica
passa a ser colocada no incrementar de competéncias necessarias a transferéncia da
aprendizagem para 0s diversos contextos possiveis de actividade do Psico6logo.
Acreditamos, atendendo aquilo que vem sendo a nossa experiéncia pedagogica, que
daqui resultara uma aprendizagem de maior proactividade e empenho por parte do
aluno, pelo que optamos pelo recurso a diferentes metodologias que o auxiliem na
assuncdo da sua responsabilidade pessoal pela aprendizagem, com o intuito de o
tornar, assim, cada vez mais autbnomo e independente.

Deste modo, na presente Unidade Curricular sdo adoptadas metodologias de ensino
que propbem, sobretudo, a aquisicdo das competéncias especificas de investigacao e
de intervencdo psicologicas previamente definidas neste Relatério (indo-se de
encontro ao que se refere o artigo 15° do Decreto-Lei n° 74/2006, de 24 de Marco),
bem como a consecucéo dos objectivos atras também delineados (indo-se igualmente

de encontro ao que refere o ponto 3 do artigo 18° do mesmo Decreto-Lei).
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Estas metodologias encontram-se assim ajustadas, por um lado, aos objectivos a
atingir na Unidade Curricular, e, por outro lado, ao trabalho pessoal do estudante
determinado para a Unidade Curricular (sessbes de orientacdo pessoal ou grupal de
tipo tutorial, estudo e avaliacdo).

Nessa linha de raciocinio, podemos afirmar que na Unidade Curricular em andlise
temos optado nas aulas teérico-praticas por uma utilizagdo combinada de métodos
pedagdgicos. Assim, temos utilizado o método expositivo (exposi¢ao oral das matérias
a leccionar, com eventual recurso a suporte audiovisual), demonstrativo (nos casos
praticos alvo de simulacdo o docente intervém, por vezes, para demonstrar como se
operacionaliza, ou poderd operacionalizar, uma dada competéncia), interrogativo
(apelo a participagédo sistematica dos alunos através de questionamento que induza
reflexdo sustentada pelo aluno) e interactivo (dindmicas de grupo como estudo de
casos, simulagfes e/ou role-playings, que permitem o contacto com uma multiplicidade
de conflitos e estimulam o desenvolvimento de competéncias de gestdo de conflitos,
de negociagdo e/ou de mediacdo). A pratica simulada de competéncias permite aos
estudantes que, mediante o assumir de diferentes papéis (e.g., litigante, negociador,
mediador, mediado, entre outros), possam desenvolver a capacidade reflexiva sobre si
préprios e desenvolver, igualmente, a capacidade de se colocarem no lugar do outro,
sendo esta capacidade de empatia um aspecto de verdadeira pertinéncia para a
gestéo construtiva de situaces conflituais.

Uma vez que as turmas tém um ndmero de alunos relativamente reduzido, temos
procurado potencializar essa condicdo pedagodgica estrutural através de um certo
favorecimento da combinacdo do uso do método interactivo com o expositivo nas
aulas tedrico-praticas. Assim, por exemplo, os debates em torno de determinado caso
concreto de conflito tém sido norteados pela tentativa de se chegar, através da
participacdo activa e interessada dos estudantes - os protagonistas do processo de
ensino e aprendizagem - a um consenso quanto a concepc¢do e planificacdo da
intervencdo nessa situagao conflitual seleccionada pelo docente.

Em tal contexto de analise, cremos que se torna assaz pertinente salientar a
impossibilidade de apresentar em publico aquilo que se concretiza, de facto, nas aulas
de contacto nas quais se recorre ao método interactivo (e ha da parte do docente uma
solicitacdo sistemética a participacdo dos estudantes), uma vez que - para além de
questdes de cariz inerentemente metodoldgico - € também importante assinalar que
sdo muitos os envolvidos na relagdo pedagogica (e que contribuem para a sua
riqgueza), motivo pelo qual se nos assemelhou fundamental referimo-nos sempre no

plural no presente Relatorio.

159



Provas de Agregacao — Relatdrio Pedagdgico

Gostariamos de salientar aqui o uso que temos vindo a fazer das Tecnologias de
Informagédo e Comunicagéao (TIC'S), designadamente através do recurso a Plataforma
de e-learning da UFP (a Universidade Virtual — UFP-UV), a qual tem permitido um
acompanhamento néo presencial do trabalho do estudante, complementando algumas
das medidas empreendidas. Parece-nos ser de assinalar a utilizagdo cada vez maior
dos estudantes da Plataforma de e-learning (UFP-UV), o que podera constituir um util
indicador da mudanca de paradigma do sistema de ensino. Nela disponibilizamos o
Programa da Unidade Curricular, o respectivo Manual de Docéncia e ainda um
conjunto de links exploratérios das matérias leccionadas, procurando-se reforgar ainda
mais com este instrumento o papel docente como orientador de estudo e organizador
de conhecimento.

A este respeito, o docente disponibilizou igualmente, em varios momentos
pedagdgicos, enderecos de Revistas cientificas especializadas on-line para consulta
electronica dos alunos como meio valorizado para a realizacdo dos trabalhos de
pesquisa bibliogréafica, que se pretende recente e actualizada. Foram, de igual modo,
fornecidos enderecos de sites ilustrativos e de discussdo e problematizacdo de
aspectos alusivos ao trabalho concreto dos profissionais que intervém em diferentes
campos da designada RAL - Resolucdo Alternativa de Litigios, enquanto modo de
integracdo da matéria leccionada na praxis concreta da gestdo construtiva de conflitos.
Outro aspecto que aqui nos apraz salientar relaciona-se com o facto do correio
electronico (e-mail) ser uma ferramenta de contacto privilegiado com os alunos,
permitindo que se estabeleca um contacto mais rapido, acessivel e funcional para
esclarecimento de pequenas dulvidas sobre a matéria apresentada nas horas de
contacto, fornecimento de informacdo sobre assuntos relativos a concretizacdo dos
trabalhos escritos, aclaracdo de aspectos alusivos as apresentacfes orais, entre
outras tarefas.

Finalmente, ha também a registar o incentivo que temos dado para a utilizacdo
crescente da B-on (Biblioteca on line) da UFP para efeito de pesquisa de artigos
cientificos na realizacdo dos trabalhos de reflexdo sobre os contetdos leccionados.

Do mesmo modo, os estudantes tém vindo sempre a ser estimulados a utilizarem as
ferramentas de apresentacéo e elaboracdo de trabalhos (aplicacbes do Office) na
concretizagdo das tarefas respeitantes a avaliacdo que lhes estdo incumbidas,
nomeadamente na apresentacédo escrita do trabalho e na apresentacdo oral do mesmo

em sala de aula.
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3.5.1. Unidades lectivas e sua forma de execucdo pedagdgica

A unidade lectiva | (A andlise psicossocial do conflito) é alvo de exposicéo descritiva e
organizativa no ambito das aulas tedrico-préaticas de ensino colectivo (nas quais, para
todas as unidades lectivas que ndo apenas esta, se preconizam proximidade e
interactividade com os alunos) e os seus contelidos sdo ainda explorados no contexto
de orientacbes tutoriais que permitem aos alunos organizarem leituras e
sistematizarem conhecimentos especificos no ambito dos trabalhos, individuais ou de
grupo, que se encontram a realizar. Assim, o0s estudantes sdo acompanhados em
sessodes de orientacdo tutorial, individualmente ou em grupo, para a concretizacdo do
respectivo trabalho de reflex@o teodrico-pratica (o qual, relembramos, versa sobre a
presente unidade lectiva e a seguinte), no sentido da promocdo da autonomia de
aprendizagem e da demonstracao de resultados.

Refira-se aqui que, em termos de acompanhamento dos alunos e de incentivo ao seu
trabalho auténomo, estes recorrem nao s6 mas primordialmente ao acompanhamento
tutorial (semanal, mais préximo e individualizado) para discusséo de ideias e duvidas
relativas aos 3 trabalhos que tém de realizar no contexto da Unidade Curricular. Logo,
0 que acabamos de afirmar € vdlido para todas as unidades lectivas da Unidade
Curricular.

A unidade lectiva Il (A gestdo de conflitos), que € de indole mais marcadamente de
intervencdo, é alvo, numa primeira fase, de uma exposi¢céo teérica enquadradora da
perspectiva da gestédo construtiva de conflitos, assim como das competéncias praticas
envolvidas no processo em questdo. Ha, por conseguinte, a realizacdo de exercicios
de treino de competéncias praticas e de exercicios de dindmica grupal de
desenvolvimento de caracteristicas pessoais e relacionais que possam promover uma
postura apropriada a resolucdo de situacdes conflituais em diferentes ambitos de
intervengcdo, dando-se assim oportunidade de aplicagdo das competéncias em
aprendizagem.

Numa segunda fase, os estudantes sdo acompanhados em sessdes de orientacdo
tutorial para a concretizacdo do respectivo trabalho de reflexdo tedrico-pratica (o qual
recai, tal como referimos anteriormente, sobre os contelidos deste médulo e do
maddulo anterior).

Enquanto suporte audiovisual dos contetdos das unidades lectivas | (A andlise
psicossocial do conflito) e Il (A gestdo de conflitos), sempre que possivel procede-se

ao visionamento de alguns videos que possibilitem o debate e a andlise dos contetdos
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dos modulos em referéncia. Por outro lado, o docente sugere aos estudantes um
conjunto de titulos de videos cujo conteldo permite a integracdo das matérias em
leccionacdo, nomeadamente sobre conflitos de alguma recenticidade (a serem
visualizados em espacos temporais fora das aulas de contacto e sessdes tutoriais).

A unidade lectiva Ill (A negociacdo) funciona através da exposicdo tedrica dos
conceitos principais sobre negociacao e das competéncias praticas incorporadas nos
processos negociais (sempre numa perspectiva de reflexdo/accdo, de teoria/praxis).
Os alunos séo envolvidos ainda em exercicios de simulacdo negocial como forma de
desenvolvimento de competéncias de eficicia negocial (isto é, procedemos ao treino
simulado de competéncias de negociacdo em situagbes de indole familiar, escolar,
laboral ou social, contextualizando-se o0 mesmo de acordo com a especializagdo do
Mestrado).

Os estudantes serdo igualmente acompanhados em sessfes de orientacdo tutorial
para a concretizacdo do respectivo trabalho de reflexao tedrico-pratica que congrega
este Médulo e o seguinte.

Tal como estabelecido nos modulos | e II, também se visualiza nas aulas de contacto e
se sugere aos estudantes um conjunto de titulos de filmes relativos a problemética da
negociacao (conteudos dos médulos Il e 1V), estimulando-se assim a aprendizagem
por meios audiovisuais que possibilitem o debate e a analise dos conteldos destes
Maodulos.

A unidade lectiva IV (Processos cognitivos na negociacao) funciona através da
exposicao tedrica dos conceitos principais sobre 0s principais processos cognitivos
presentes nos processos negociais (sempre apresentados na dupla perspectiva de
reflexdo/accdo, de teoria/praxis). Os estudantes sdo igualmente acompanhados em
sessOes de orientacdo tutorial para a concretizacdo do respectivo trabalho de reflexdo
tedrico-pratica sobre este médulo (em articulagdo com o mdédulo anterior).

Como referimos para o médulo precedente, os estudantes sao ainda estimulados pelo
docente a visualizarem filmes alusivos a problematica em leccionagédo, como forma de
integragcdo das matérias mediante suporte audiovisual.

A unidade lectiva V (A mediac&o) € alvo tanto de exposicéo tedrica sobre a mediagéo
enquanto forma de resolucdo alternativa de conflitos, como de apresentacdo das
competéncias praticas envolvidas no processo em questdo. Nesse contexto, uma das
aulas da unidade lectiva V envolve a presen¢a de um mediador por nés convidado, o
qual permite um contacto mais directo com o exercicio da dindmica profissional da
mediacdo num dado contexto. Os alunos sdo ainda acompanhados em sessfes de
orientacdo tutorial para a concretizagdo do respectivo trabalho de reflexdo tedrico-

pratica sobre o0 modulo. Também se inclui, se possivel, a participacdo dos discentes
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numa breve simulacdo de Mediacao (treino simulado de competéncias de mediacao
em situacbes de indole familiar, escolar ou organizacional/laboral, integrando-se de
acordo com a especializacdo do Mestrado).

Tal como mencionado para médulos anteriores, os estudantes sdo ainda estimulados
pelo docente a visualizarem filmes alusivos a problemética da mediacao e a realizarem
pesquisa electronica sobre a aplicacdo do tema em leccionacdo (particularmente em
sites que ilustrem, debatam e problematizem o trabalho concreto dos mediadores em
diferentes campos de intervencdo da designada RAL - Resolucédo Alternativa de
Litigios) como modo de integracdo da matéria leccionada mediante suporte

audiovisual.

3.6. Metodologia de Avaliacéo

A delimitagdo da metodologia de avaliagdo da presente Unidade Curricular do
Mestrado em Psicologia insere-se num contexto epistemol6gico que preconiza
articular: a) avaliar o estudante face a sua sucessiva assimilacdo dos conhecimentos
da disciplina e dos respectivos pressupostos epistemoldgicos, metodolégicos e
conceptuais relativos aos temas tratados nos modulos axiais da Unidade Curricular; b)
avaliar o modo como o estudante integra de forma argumentativa esses saberes no
ambito de uma perspectiva mdltipla, plural e interdisciplinar de conhecimentos quer na
investigacao realizada, quer na interpelagéo produzida; e c) avaliar o saber que resulta
do exercicio de integracdo entre perspectivas tedricas e praxis simulada de resolucéo
construtiva de conflitos em diversos casos e ambitos, procurando-se aferir ainda a
aplicacdo dos conhecimentos no dominio do treino simulado de competéncias e a
respectiva capacidade de gerar uma atitude de intervencdo mais aprofundada e
funcional no campo de actuacdo da gestédo de conflitos.

O grau de desenvolvimento de conhecimentos, bem como de aquisicdo de
competéncias nas areas tematicas compreendidas nestas trés componentes €
avaliado de modo continuo ao longo do semestre, atendendo-se, nomeadamente, ao
gue concerne a pesquisa efectuada pelo aluno no desenvolvimento do programa, a
sua abordagem metodolégica, a postura critica/criativa revelada no processo de
aprendizagem e a qualidade e rigor na apresentacdo dos trabalhos (em termos de
comunicagéao oral e escrita).

Nesse sentido, a aprovacao a Unidade Curricular de Psicossociologia do Conflito, da

Negociacdo e da Mediacdo implica a obtencdo de um total de 4 ECTS. Para a
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creditacdo desses ECTS, o discente devera demonstrar a aquisicdo, o
desenvolvimento e a integragédo dos conhecimentos e das competéncias previstos nos
objectivos gerais e especificos da Unidade Curricular e respectivos unidades lectivas
que a integram.

Estes sdo objecto de avaliagdo através de avaliagcdo continua, a qual inclui momentos
de participacdo dos estudantes em casos simulados e dindmicas de grupo (alusivas a
gestao de conflitos, a negociacdo e a mediagcao) em concomitancia com momentos de
avaliacdo oral e escrita (através dos Trabalhos, individuais ou de pequeno grupo, nos
quais os estudantes participam e respectivas breves apresentacdes publicas em
contexto de sala de aula).

Desse modo, a avaliagdo continua, realizada no decurso do semestre, é efectuada a
medida que os conteldos de cada unidade lectiva sdo finalizados mediante, em
primeiro lugar, a notagdo relativa a qualidade da participagdo dos estudantes nas
aulas tedrico-praticas e nas sessOes tutoriais, a qual passa por avaliar o
aprofundamento bibliografico alcancado, o questionamento critico face as matérias
leccionadas e a qualidade construtiva das suas interpela¢cdes. No fundo, o docente
procura dar feedback individual do desempenho do aluno nos diferentes momentos de
avaliacdo, salientando os aspectos positivos do seu trabalho com as competéncias ja
atingidas e também que aspectos a aprofundar para obter as competéncias que foram
delimitadas.

Por outro lado, o grau de envolvimento no trabalho individual e de grupo e de
acompanhamento do treino simulado de competéncias, a participa¢ao individual
empenhada nas simulacdes propostas e o nivel de presencas efectivas nesses
mesmas dindmicas de grupo (role-playings) empreendidas sédo igualmente avaliados
pelo docente.

Por seu turno, a avaliacdo dos 3 Trabalhos de pesquisa tedrico-pratica, cujas regras
de execucdo sdo apresentadas pelo docente na primeira aula de contacto com os
alunos, tem os seguintes critérios:

- Capacidade de produzir uma atitude de reflexdo e analise critica na abordagem aos
assuntos tratados, cabalmente demonstrativa de dominio dos principais conceitos
examinados na(s) respectiva(s) unidade(s) lectiva(s) e respectiva integracdo dos
mesmos na problemética seleccionada;

- Originalidade na apresentacdo dos temas e seriagcdo na organizacdo do texto e do
debate argumentativo efectuado;

- Variedade e pertinéncia das referéncias bibliogréficas utilizadas;

- Capacidade de apresentacdo e defesa oral do trabalho escrito, que evidencie uma

utilizacdo adequada das Tecnologias de Informagdo e Comunicacdo com énfase para
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0 hivel de autonomia e de inovacdo, assim como deverd ser demonstrativa de
conhecimentos da Unidade Curricular e de competéncias de indagagdo sobre as
matérias expostas. Atendendo ao desenvolvimento de competéncias proposto para a
Unidade Curricular, a expresséao verbal €, por conseguinte, tdo valorizada aqui como a
escrita.

Cada Trabalho (individual ou em pequeno grupo) ndo deve ultrapassar as 12 paginas,
excluindo bibliografia, tendo que ser redigido de acordo com as normas da APA
(American Psychologycal Association) e incluir, obrigatoriamente, 0s seguintes
elementos estruturais: introducdo (contextualizacdo sumaria do(s) tema(s) e do
esquema organizativo do trabalho), enquadramento conceptual (no interior da(s)
respectiva(s) unidade(s) lectiva(s) do Programa em leccionagéo), caso pratico
(seleccionado como forma de ilustracdo concreta do contexto epistemologico
trabalhado pelos estudantes e com o objectivo de se construir uma ponte entre
problematizagé@o tedrica e reflexdo sobre a possibilidade de intervencdo nas areas
especificas da gestdo de conflitos, da negociagdo e da mediacdo), reflexdes finais
(articulacdo entre os conceitos trabalhados teoreticamente e o caso da realidade
empirica escolhido) e bibliografia consultada para o efeito.

Desse modo, o modelo de avaliagdo que preconizamos tem em consideracdo 0s

seguintes elementos e factores de ponderagéo:

- Assiduidade minima nas horas de contacto - com ponderacao global de 10%, ndo
podendo existir, em principio, auséncia integral do estudante a nenhuma das 5
unidades lectivas. Lembramos aqui que, de acordo com o Regulamento Pedagdgico
(Art.14°), adaptado a Bolonha e em vigor na UFP desde 2006/07, a presenca €
obrigatéria a 50% das aulas teorico-praticas dadas e a 60% das sessdes tutoriais
marcadas (tal ndo é, evidentemente, aplicavel no caso dos estudantes-trabalhadores,

0s quais se regem pelo respectivo diploma legal);

- Avaliacdo da componente tedrica - realizacdo e apresentacdo oral de 3 trabalhos de
pesquisa de integracdo teorico-empirica acerca da matéria das cinco unidades
lectivas, com ponderacéo global de 60%.

Para efeito de avaliacdo, os estudantes realizam os 3 trabalhos de reflexdo critico-
construtiva de acordo com a seguinte estruturagdo: o primeiro aglutina a matéria das
unidades lectivas | e Il (Conflito e Gestdo de Conflitos); o segundo agrega as unidades
lectivas 11l e IV (Negociacdo e Processos Cognitivos em Negociacdo); e o terceiro

versa sobre a unidade lectiva V (Mediacéo).
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H4, ainda, uma breve apreciacdo do trabalho no final da apresentacdo publica do
mesmo em sala de aula, quer pelos colegas da turma que a ela assistem, quer pelo

docente (trata-se, essencialmente, de uma primeira apreciacéo oral sobre o trabalho).

A obtencdo de uma classificacdo igual ou inferior a 9 (nove) valores no total dos 3
trabalhos obriga o aluno a realizar exame de recurso, para efeito de certificacdo das

competéncias envolvidas na Unidade Curricular;

- Avaliacdo do desempenho do aluno em aula e da sua participacdo nas horas de
contacto - em termos gerais, procura-se avaliar o cumprimento integral das actividades
praticas previstas para a Unidade Curricular no contexto das horas de contacto. Com
ponderacdo global de 30%, os alunos sdo avaliados pelo seu nivel de participagdo e
implicacdo individual e de responsabilizacdo grupal nas trés sessdes de simulagéo de
gestdo de conflitos, negociagdo e mediacdo (uma por cada tema) que decorrem ao
longo do semestre, assim como pela sua capacidade de integracdo da matéria

leccionada no proprio desenvolvimento de competéncias.

Tendo presente o que acabamos de expor, a nota final da Unidade Curricular é

calculada com base na média ponderada de todos os parametros envolvidos.

A atribuicdo dos ECTS ao aluno ndo é dependente exclusivamente da assiduidade em
sala de aula (obrigatoriamente assegurada, pelo menos, a 50% das aulas dadas). E
igualmente decidida em funcdo da assiduidade aos actos pedagoégicos programados
pelo docente e da eventual participacdo em eventos culturais e cientificos a que
venham a ser indexados ECTS (a cujo interesse, por exemplo, aludimos logo na
Introducdo do presente Relatério).

De acordo com o Art® 15°, n° 5, do Regulamento Pedagdgico da UFP, o aluno podera
ainda inscrever-se num exame de recurso para melhoria de classificagcdo na Unidade
Curricular.

N&o queremos deixar de notar aqui, por tudo 0 que expusemos, que a avaliacdo final
da Unidade Curricular procura traduzir ndo apenas a concretizagéo pelo estudante dos
objectivos por nos fixados, mas também procura incidir sobre a primazia que tais
objectivos adquirem tanto para a formacdo sécio-profissional como para o préprio
desenvolvimento pessoal dos alunos.

Finalmente, e atendendo ao facto de que a metodologia pedagogica a que mais
recorremos ser o0 meétodo interactivo, estimulador da participacdo activa dos

estudantes, estes tém sempre oportunidade de se envolverem na avaliagdo do ensino
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que lhes é ministrado, respondendo as interpelacbes do docente sobre qual a
avaliagdo que fazem da Unidade Curricular e do desempenho do mesmo. Tal
apreciacdo fornece um tom de continuidade e de negocia¢do (indo-se, assim, ao
encontro de um dos pilares e conceitos fundamentais da Unidade Curricular) ao
processo avaliativo da disciplina e, em simultaneo, tem permitido ao docente efectuar
reestruturacdes que vao de encontro as dificuldades que os alunos nomeiam.

Por outro lado, esse procedimento parece-nos poder constitui mais um elemento de
promocao de eficacia da comunicacdo entre docente e discente - baseada que é na
reciprocidade de responsabilidades - dado que permite fazer uma afericdo da
eficiéncia da metodologia pedagdgica empreendida nas aulas de contacto e nas
sessfes tutoriais e compreender, desse modo, o ritmo de aprendizagem dos

estudantes e a sua adesao a didactica seguida.
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4. Comentario final sobre a execucéo pedagdgica da Unidade Curricular

Tal como salientamos no inicio deste Relatorio, o facto de termos sido docentes desde
o inicio de funcionamento da Unidade Curricular em analise (1995/ 96) trouxe consigo,
na nossa perspectiva, a possibilidade de uma certa autoria no exercicio da carreira
universitaria e, em particular, na Unidade Curricular aqui analisada até ao presente
momento.

Como sabemos, em Unidades Curriculares classicas do Curso de Psicologia, como a
titulo de um s6 exemplo, a Psicologia Social, tal pressuposto torna-se uma tarefa mais
dificil de concretizar do que no caso da prética de leccionagédo da Unidade Curricular
de Psicossociologia do Conflito, da Negociacdo e da Mediagdo, dado estarmos
perante um territorio cientifico de maior recenticidade e dotado de alguma inovacéo e
onde parece destacar-se, sobretudo, uma forte possibilidade de articulagdo da triade
de componentes ensino, investigagao e intervengao.

Nesse sentido, nesta nossa breve reflexdo final gostariamos de pensar que, através
da orientacdo que imprimimos para a organizagdo pedagogica e cientifica da Unidade
Curricular de Psicossociologia do Conflito, da Negociagéo e da Mediacao, fazemos jus
a centralidade da Universidade como lugar proficuo de geracdo e reinvencdo do
conhecimento e que o estudante foi pertinentemente colocado no lugar cental de
protagonista do ensino, um elemento actuante que muito nos tem ensinado.

Por conseguinte, e atendendo a prépria natureza dos seus temas axiais, 0 Programa
aqui proposto foi concebido por nds no sentido de abrir perspectivas ao estudante,
como pessoa e como profissional de uma area que tem o seu fulcro precisamente em
pessoas. Enquanto responsaveis pela docéncia desta Unidade Curricular nao
procuramos impor um Programa, mas antes adaptar e readaptar o mesmo a luz
daquilo que os estudantes vao apresentando e demonstrando em termos de
aprendizagem.

De facto, a experiéncia pedagogica consolidada ao longo de aproximadamente quinze
anos de leccionacdo no campo cientifico desta Unidade Curricular tem constituido,
simultaneamente, uma pratica reforcadora de criacdo e de liberdade, a qual
esperamos se espelhe tanto na concretizagdo deste documento como igualmente na
propria implementagdo da Unidade Curricular na vivéncia quotidiana da Universidade

como um todo.
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Didrio da Republica, 2. série — N.? 172 — 6 de Setembro de 2006

Despacho n.® 18 219/2006

A requerimento da Fundagio Ensino e Cultura Fernando Pessoa
(FFP), entidade instituidora da Universidade Fernando Pessoa (UFP),
reconhecida como de interesse piiblico, ao abrigo do disposto no Esta-
tuto do Ensino Superior Particular ¢ Cooperativo, aprovado pelo
Decreto-Lei n.” 16/94, de 22 de Janeiro, alterado, por ratificagao,
pela Lei n.” 37/94, de 11 de Novembro, e pelo Decreto-Lei n.” 107/96,
de 31 de Julho, foi autorizada pelo despacho n.® 12 809/2006 (2.% série),
do director-geral do Ensino Superior, de 20 de Junho, a adequagio
ao Processo de Bolonha do curso de licenciatura em Psicologia, apro-
vado pela Portaria n.° 840/93, de 9 de Setembro, e alterado pela
Portaria n.” 1201/2001, de 17 de Outubro.

Ao abrigo do n.” 2 do artigo 80.° do Decreto-Lei n.” 74/2006, de
24 de Margo, e em cumprimento do n.” 6 daquele despacho, o reitor
faz saber o seguinte:

Didrio da Repuiblica, 2.% série — N.? 172 — 6 de Seiembro de 2006

3°
Graun
A conclusdo com aproveitamento de todas as unidades curriculares
com o respectivo nimero de ECTS que integram o plano de estudos
do 1.7 ciclo confere o grau de licenciado.
4
Transicio curricular

As regras de transicdo entre a anterior organizagio de estudos
ea nova organizagio decorrente do processo de adequacio sao fixadas
pelo érgdo legal e estatutariamente competente da Universidade.

17 891

10
Autorizacao de adequagao

1— A adequagao do curso de licenciatura em Psicologia foi auto-
rizada pelo registo R/B-AD-302/2006, publicado no Didrio da Repui-
blica, 2.2 série, n.” 117, de 20 de Junho de 2006.

2— 0 1.7 ciclo de estudos resultante dessa adequagao denomina-se
por Psicologia.

20

Plano de estudos

A estrutura curricular e o plano de estudos do 1.° ciclo aprovados
constam do anexo ao presente despacho.

17 891

50
Inicio de funcionamento

O 1.2 ciclo de estudos em Psicologia inicia o seu funcionamento
em 2006-2007.
6.5
Normas regulamentares
Nos termos da lei, o drgdo legal e estatutariamente competente

da Universidade aprova as normas regulamentares do funcionamento
da licenciatura.

7 de Agosto de 2006. — O Reitor, Salvaio Vila Verde Pires Trigo.

ANEX(Y
Universidade Femando Pessoa
Fuculdsde de Cigncins Humanas & Socisis
Licanciatura em Peicologia
1." gamestra
Tempe de tishalin (ot
Umidula cuticubecy Are cenefica Tign Clednkinen
Total Contecic
(L] 2 3 o] (] [5)
Historia ¢ Epistemeologia da Psicologia .. .. ... ... ... PsI Scmestfal .......... 156 T:72,0T: 1y a
4
Peicobiologia ¢ Genética Humanas .. .................... BEG Scmestral .......... 156 T: 3a; TP: 36; G
OT: 14
EST Scmestral .......... 156 TF: 36 PL: 34; G
OT: 1k (k4
300 Scmestfal .......... 4 T:-36; 02 15; 4
4
or Scmestfal .......... 4 TP 36; (1= 15; 4
LLE Scmostfal .. I TP: 36; .(]'I': 15; 4
2" gamastra
Tempe d tiabalio (Bor)
Umidula cuticubecy Are cenefica Tign Clednkinen
Total Contecic
(L] 2 3 o] (] [5)
Peicologia do Desenvolvimento da Crizng e do Adolescenie 3l Scmostral ........ 156 ]
Pelicofsiologia .. ... Psl Scmestfal ........ 130 5
Estatistica Aplicsda & Peicologia 1T .. ... .. ... EST Semestral ... .. 156 [
Informatica Aplicads & Psioologia ... ... ... __ .. INF Semestral .. 130 5
Organizagio Politics Poftugueess ¢ da Unido Europeia ... .. CPC Scmestral ... ..., I : 4
od
Imgles D0 ... e LLE Semestral ........ I TP 36; (1= 15; 4
o4
3" gamestra
Tempe d tiabalio (Bor)
Umidula cuticubecy Are cenefica Tign Clednkinen
Total Contacic
[ 2 3 o] (] )
Psicologia do Descrvohimentio do Adulto o do Seoesoenle . .. 3l Scmostral . 156 ]
Pedionlogia Cogritiva | ... oL Pl Semestral ... .. 130 5
Menfopsicologia . . ... ... .. sl Semestral .. 130 5
Pdcologia da MotivecEs e das Emogiies ..o sl Scmestral . I 4
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17 892 Didrio da Repiblica, 2.° série — N.° 172 — 6 de Setembro de 2006
Tempo de trabalho (horas)
Unidades curriculares Area dientifica Tipo Créditos
Total Contacto
(D] ) 3) 4) ) (6)
Métodos de Investigagio em Psicologial ................. PSI Semestral .......... 156 T: 36; TP: 36; 6
OT:10;0: 4
OPCRO (Y S S S R S R LLE Semestral .......... 104 TP: 36; OT: 15; 4
0:4
(*) A escolher entre Francés/Espanhol/Aleméo.
4.° semestre
Tempo de trabalho (horas)
Unidades curriculares Area dientifica Tipo Créditos
Total Contacto
(63} ) 3) ) G) ©)
Pricolagia Cogaitive TH- 050008000 di e S Endnii PSI Semestral .......... 130 T: 18; TP: 36; 5
OT:15;0:4
Psicologia Diferencial e da Personalidade ................ PSI Semestral .......... 130 T: 18; TP: 36; 5
OT:15:0: 4
Psicopatologia da Crianca e do Adolescente .............. PSI Semestral ......:u.. 156 T: 36; TP: 36; 6
OT:10;0: 4
P OIS o S S s O RS PSI Semestral .......... 130 T: 18; TP: 36; 5
i i OT:15;0: 4
Métodos de Investigacdo em PsicologiaIl ................ PSI Semestral .......... 156 T: 36; PL: 36; 6
OT:10;0: 4
OPCHOYY st ot e o R o R R AR PSURT | Semestral .......... 78 TP: 36; OT: 10; 3
0:4

(*) A escolher entre Psicologia Experimental/Antropossociologia da Religido.

5.° semestre
Tempo de trabatho (horas)
Unidades curriculares Area cientifica Tipo Créditos
Total Contacto
(1) @ 3) ) 6) 6)
Psicologiada Educago . ......c.oiiiininiuiiiiinanainas CE Semestral .......... 130 T: 18; TP: 36; 5
OT:15;0: 4
Pecolcgid ool 70T e S SV RN TR SN S CSC Semestral .......... 130 T: 18; TP: 36; 5
OT:15;0:4
Psicopatologia do Adulto e do Senescente ................ PSI Semestral .......... 156 T: 36; TP: 36; 6
OT: 10; O: 4
Avaliacio Psicoldgica da Crianga e do Adolescente ........ PSI Semestral .......... 156 T: 36; TP: 36; 6
OT:10; O: 4
Modelos e Métodos de Intervencao Psicological .......... PSI Semestral .......... 130 T: 18; TP: 36; 5
OT:15;0:4
I i 6 S A O B B S SRR e 5 0d PSI/CSC | Semestral .......... 78 TP: 36; OT: 10; o
0:4
(*) A escolher eatre Psicologia Positiva/Psicologia do Desporto.
6.° semestre
Tempo de trabatho (horas)
Unidades curriculares Area cientifica Tipo Créditos
Total Contacto
(1) [ 3) (4) 5) (6)
Psicologia do Trabalho e das Organizages ............... CSC Semestral .......... 130 T: 18; TP: 36; 5
OT:15;0: 4
Psicologia ClinicaedaSatdde .............cociiiniinn.n PSI Semestral .......... 130 T: 18; TP: 36; 5
OT:15:0: 4
Avaliagio Psicolégica do Adulto e do Senescente .......... PSI Semestral .......... 156 T: 36; TP: 36; 6
OT:10; 0: 4
Modelos e Métodos de Intervencao Psicologicall ......... PSI Semestral .......... 130 T: 18; TP: 36; 5
5 OT: 15; 0: 4
Etica e Deontologia em Psicologia ...................... FE Semestral .......... 52 TP: 36; OT; 5; 2
0:4
O ) 3 S L S AR e i e S s S e TSO/CSC | Semestral .......... 78 TP: 36; OT: 10; 3
0:4
B Y e VI e N 1 - S PSI Semestral .......... 104 PL: 36; OT: 15; 4
0:4
(S X e mre Pritiess L aboratepaa/Pritice 0o Tnvesgagan.
n
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ANEXO B

Plano de Estudos do 2° Ciclo (Mestrado) em Psicologia
(trés ramos de especializacéo)
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18 040

Despacho n.° 18 296/2006

A requerimento da Fundagdo Ensino e Cultura Fernando Pessoa,
entidade instituidora da Universidade Fernando Pessoa, reconhecida
como de interesse pdblico, ao abrigo do disposto no Estatuto do
Ensino Superior Particular e rativo, aprovado pelo Decreto-Lei
n.° 16/94, de 22 de Janeiro, alterado, por ratificacao, pela Lei n.° 37/94,
de 11 de Novembro, e pelo Decreto-Lei n.° 107/96, de 31 de Julho,
foi autorizada pelo despacho n.° 15 606/2006 (2.* série), do direc-
tor-geral do Ensino Superior, de 20 de Julho, a adequagio ao Processo
de Bolonha do curso de mestrado em Psicologia, aprovado pela Por-
taria n.® 898/98, de 10 de Outubro.

Ao abrigo do n.° 2 do artigo 80.° do Decreto-Lei n.° 74/2006, de
24 de Margo, e em cumprimento do n.° 6 daquele despacho, o reitor
faz saber que:

i
Autorizacio de adequacio

1 — A adequacao do curso de mestrado em Psicologia (ramo de
Psicologia da Sadde e Intervencio Comunitdria; Psicologia Social e
das Organizagoes) foi autorizada pelo registo R/B-AD-724/2006, publi-
cado no Didrio da Reptiblica, 2.* série, n.” 139, de 20 de Julho de 2006.

2 — 0 22 ciclo de estudos resultante dessa adequacdo passa a deno-
minar-se Psicologia (ramo de Psicologia Clinica e da Satide; Psicologia
da Educagéo e Intervencdo Comunitdria; Psicologia do Trabalho e
das Organizagdes).

20
Plano de estudos

A estrutura curricular e o plano de estudos do 2.° ciclo aprovados
constam do anexo ao presente despacho.

Didrio da Repuiblica, 2. série — N.° 173 — 7 de Setembro de 2006

32
Grau

A conclusao com aproveitamento de todas as unidades curriculares
com 0 respectivo ndmero de ECTS que integram o plano de estudos
do 2.° ciclo confere o grau de mestre.

4°
Transicio curricular

As regras de transicio entre a anterior organizacdo de estudos
¢ a nova organizagdo decorrente do processo de adequacao sao fixadas
pelo 6rgao legal e estatutariamente competente da Universidade.

52
Inicio de funcionamento

O 2.° ciclo de estudos em Psicologia inicia o seu funcionamento

em 2006-2007.
6.2
Normas regulamentares

Nos termos da lei, o 6rgao legal e estatutariamente competente
da Universidade aprova as normas regulamentares do funcionamento
do mestrado.

7 de Agosto de 2006. — O Reitor, Salvato Vila Verde Pires Trigo.

ANEXO

Universidade Fernando Pessoa

Faculdade de Ciéncias Humanas e Sociais

Psicologia
Mestrado

Ramo de Psicologia Clinica e da Saude

1.° semestre
Tempo de trabalho (horas)
Unidades curriculares Area cientifica Tipo Total Contacto Créditos
) 2 (3) () (&) (6)
Consulta PSICOIOZICA T «.: wusiva s s wawssnsaisiois PSI Semestral .......... 156 TP:36; PL:36; 6
. y 3 OT:10; O:4
Psicossociologia da Comunicagdo ..............cooeuun CSCnc | Semestral .......... 130 T:18; TP:36; 5
OT:15; 0:4
Questoes Aprofundadas de Psicopatologia ............... PSI Semestral ..oocaaicn 156 T:36; TP:36;
OT:10; O:4
PRICOdIagnOSTICO s o s o S S R R SR PSI Semestral .......... 130 T:18; TP:36; 5
OT:15; 04
Psicofarmacologia ...........cooiiiiiniiiiiiiiiananan, SAUnc | Semestral .......... 104 T:36; OT:15; O:4 4
0 o RO A RN A D H O A PR ST DR R B CsSC Semestral ... .ulL 104 TP:36; OT:15; O4 4

(*) A escolher entre: Psicologia da Doenga Crénica ¢ Terminal/unidade curricular de outra drea de especializagio/unidade curricular de outro curso.

2.° semestre
Tempo de trabalho (horas)
Unidades curriculares Arca dientifica Tipo Créditos
Total Contacto
[£)] 3) 4) (5) (6)
Consults PRIcOlORIea Tl 4 0 s o g A AT s i s 311-PSI | Semestral .. .. 156 | TP:36;PL:36;0T: 10;0:4 6
Psicossociologia da Orientagao Escolar e Profissional ........ 762-TSO | Semestral . ... 130 T: 18TP:36; OT: 15, 0: 4 5
Intervencao Psicol6gica em Grupos . ......ooovvieienininnnn 311-PSI | Semestral . ... 104 TP:36; OT: 15; O: 4 4
Modelos e Técnicas de Psicoterapia ...........c..ovvueninnn 311-PSI | Semestral .... 156 TP: 36; PL:36; OT: 10; 0: 4 6
Psicologia da Sadde e do Lazer 311-PSI | Semestral . ... 130 T: 18; TP:36; OT: 15; O: 4 5
ODCHO CON o0 wavsiwmmnsies weaasa fovasmsara dsaia s asicain dea siaiarii uiacs 311-PSI | Semestral .. .. 104 TP: 36; OT: 15; 0: 4 4
(*) A escolher entre: Avaliagio ¢ Intervencgao iti idadk de outra frea de especializaco/unidade curricular de outro curso.
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Didrio da Repiiblica, 2.% série — N.° 173 — 7 de Setembro de 2006 18 041
3.° semestre
Tempo de trabalho (horas)
Unidades curriculares Arca dientifica Tipo Créditos
Total Contacto
[6))] ) 3) 4) (5) (6)
Psicossociologia do Conflito, da Negociagao eda Mediaécja_o i CSC Semestral .. .. 104 TP: 36; OT: 15; O: 4 4
Questoes Aprofundadas de Métodos, Técnicas e Andlise de EST Semestral .. .. 130 | TP:18; PL:36; OT: 15;0: 4 5
Dados Quantitativos.
Questoes Aprofundadas de Métodos, Técnicas e Andlise de DP Semestral . ... 130 | TP: 18 PL:36;OT: 15;0: 4 5
Dados Qualitativos.
HEStAgIo B IREIIACAN L . o v e s s S R A PSI Semestral .. .. 312 E:144:S:72, OT: 36; O: 4 12
(271 L o e A e A e S O i Sl e O PSI Semestral .. .. 104 TP:36; OT: 15; 0: 4 4
(*) A escolher entre: Psicoterapia Familiar/unidade curricular de outra frea de especializacao/unidade curricular de outro curso.
4.° somestre
Tempo de trabalho (horas)
Unidades curriculares Arca cientifica Tipo Créditos
Total Contacto
(1 ) 3) 4) ) (6)
Bt B DIREREANEE o o o e S o s e s PSI Semestral .. .. 780 |E:360;S:72; OT:54;0:4 30
Ramo de Psicologia da Educagao e Intervencao Comunitaria
1.° semestre
Tempo de trabalho (horas)
Unidades curriculares Arca dientifica Tipo Créditos
Total Contacto
(8] @) 3) ) ) ()
Constha PSICOIORICAT ... cccarnrs-ciosinssms quraraisinaisimsimamne ana PSI Semestral .. .. 156 | TP:36;PL:36;0T: 10;0: 4 6
Psicossociologia da Comunicacdo ......................... CSCnc | Semestral .. .. 130 T:18; TP:36; OT:15; O:4 5
Psicologia Comumiteria .. 0o oo i viaivs B i CSCnc | Semestral .. .. 156 T: 36; TP: 36; OT: 10; O: 4 6
Questdes Aprofundadas de Psicologia da Educago .......... CE Semestral . ... 130 T: 18; TP: 36, OT: 15; O: 4 5
HEEYENCAOPICONCE: ..ovioismmsin smimmninsaweaisan samennsmesae CE Semestral .. .. 104 TP:36; OT: 15; 0: 4 4
DGO (Y = e A s i A e A S e e s Nele Semestral . ... 104 TP:36; OT: 15; O: 4 4
(*) A escolher entre: Psi ia Juridica ¢ Criminal/unidade curricular de outra drea de especializacao/unidade curricular de outro curso.
2.° semestre
Tempo de trabalho (horas)
Unidades curriculares Arca dientifica Tipo Créditos
Total Contacto
(6] ) 3) () (&) (6)
Consulta Psicolgica Il ..................... - PSI Semestral . ... 156 | TP:36;PL:36;OT: 10;0:4 6
Psicossociologia da Orientagao Escolar e Profissional . TSO Semestral .. .. 130 T:18; TP: 36; OT: 15; O: 4 5
Intervencao Psicolégicaem Grupos . ...........oovuiiuinnann PSI Semestral .... | 104 TP:36; OT: 15; 0: 4 4
Avaliagdo e Intervencado Comunitdria ...................... CSCnc | Semestral .. .. 156 | TP:36;PL:36; OT: 10;O: 4 6
PECOPEdaPORIN - & e S i A s A S e s e RS CE Semestral .. .. 130 T: 18; TP: 36; OT: 15; O: 4 5
PG ) R e i R A A R S R e N R CE Semestral .. .. 104 TP: 36; OT: 15; 0: 4 4
(*) A escolher entre: Psi da Ed curricular de outra drea de especializacio/unidade curricular de outro curso.
3.° semestre
Tempo de trabalho (horas)
Unidades curriculares Arca cientifica Tipo Créditos
Total Contacto
(D) () 3) (4) (5) (6)
Psicossociologia do Conflito, da Negociagio ¢ da Mediacao CSC Semestral .. .. 104 TP:36; OT: 15; O: 4 4
Questoes Aprofundadas de Métodos, Técnicas e Andlise de EST Semestral .. .. 130 TP: 18; PL: 36; 5
Dados Quantitativos. . OT:15;0: 4
Questoes Aprofundadas de Métodos, Técnicas e Andlise de DP Semestral . ... 130 TP: 18; PL: 36; 5
Dados Qualitativos. OT:15; 0: 4
EStAgin € DIRSEMBCROT icvvis o v s e i s s s PSI Semestral . ... 312 E: 144;S: 72; 12
OT:36; O: 4
P ) s s N S R R s N s CE Semestral .. .. 104 TP:36; OT: 15; 0: 4 4

(*) A escolher entre: Psi 20 ¢ do Talento/

idade curricular de outra drca de especializagao/unidade curricular de outro curso.
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18 042 Didrio da Reptiblica, 2.% série — N.° 173 — 7 de Setembro de 2006
4.° somestre
Tempo de trabalho (horas)
Unidades curriculares Area cientifica Tipo Total Contacto Créditos
3] @ 3) ) ) (6)
Extagio e DISSeraChO IL . ... ovoiiciuis sisiaisnisimma siaisiaia s iuise PSI Semestral .......... 780 E:360; S:72; 30
OT:54;0: 4

Ramo de Psicologia do Trabalho e das Organizag0es

1.° semestre
Tempo de trabalho (horas)
Unidades curriculares Arca cientifica Tipo Créditos
Total Contacto
(0] ) (3) 4) 5) (6)
Conulta’PICOOBICE To v oo smam s ws s S s S E PSI Semestral .. .. 156 TP: 36; PL: 36; 6
OT:10; O: 4
Psicossociologia da Comunicaglo ............ccovuvuienns CSCnc | Semestral .... | 130 T:18; TP:36; 5
OT:15; 04
Gestao de Pessoas ¢ COMPELEnCias .. .....ovvuenviuenenanns GA Semestral . ... 156 T: 36; TP: 36; 6
OT:10; 0: 4
Antropossociologia do Trabalho e das Organizagdes ......... soc Semestral .. .. 130 T: 18; TP: 36; 5
OT:15;0: 4
Ergonomia e Satide Ocupacional SHT Semestral .. .. 104 T:36;0T: 15; 0: 4 4
Opgao (*) GA Semestral .. .. 104 TP: 36: OT: 15; 0: 4 4

(*) A escolher entre: Gestio da Informagao ¢ do Conhecimento nas Organizagoes/unidade curricular de outra érea de especializagao/unidade curricular de outro curso.

2.° semestre
Tempo de trabalho (horas)
Unidades curriculares Arca cientifica Tipo Créditos
Total Contacto
n (&3] 3) ) 5) (6)
Consulta PSICOIOZICE TL s 4 ucueva ssvwaionmiaiamen csaaiisswsings PSI Semestral .. .. 156 TP: 36; PL: 36; 6
OT:10; O0: 4
Psicossociologia da Orientagdo Escolar e Profissional ........ TSO Semestral . . .. 130 T: 18; TP: 36; 5
OT:15;0:4
Intervencao Psicolgica em Grupos . . .....oovvviieuinennn.. PSI Semestral .. .. 104 TP:36; OT: 15; 0: 4 4
Métodos e Técnicas de Avaliacao do Desempenho . .......... GA Semestral . . .. 130 T: 18; TP: 36; 5
OT:15;0:4
Psicopedagogia da Formacao Profissional .................. CE Semestral .. .. 156 T: 36; TP: 36 6
OT:10; O: 4
OPGAO (F) oo ettt e DIR Semestral .. .. 104 TP:36; OT: 15; 0: 4 4

(*) A escolher entre: Dircito do Trabalho/unidade curricular de outra drea de especializagio/unidade curricular de outro curso.

3.° semestre
Tempo de trabalho (horas)
Unidades curriculares Arca dientifica Tipo Créditos
Total Contacto
(0] ) 3) ) (5) (6)
Psicossociologia do Conflito, da Negociagdo e da Mediacao CSC Semestral .. .. 104 TP:36; OT: 15; 0: 4 4
Questoes Aprofundadas de Métodos, Técnicas ¢ Andlise de EST Semestral . . .. 130 TP: 18; PL: 36; 5
Dados Quantitativos. OT:15;0: 4
Questoes Aprofundadas de Métodos, Técnicas e Andlise de DP Semestral . ... 130 TP: 18; PL: 36; 5
Dados Qualitativos. OT:15;0: 4
EStAZI0 € DISSETTACA0 K - v e s a R s o S i S S R R PSI Semestral .. .. 312 E:144;S:72; 12
OT:36; 0: 4
LTy o S ——— EOE Semestral .. .. 104 TP:36; OT: 15; O: 4 4
(*) A escolher entre: Qualig nas O I funi s de outra drea de especializago/unidade curricular de outro curso.
Didrio da Repuiblica, 2.° série — N.° 173 — 7 de Setembro de 2006 18 043
4.° semestre
Tempo de trabalho (horas)
Unidades curriculares Area cientifica Tipo Total Contacto Créditos
(1) @ 3 “) 5) (6)
Estfgio ¢ DissertacBO T ...i.iiibaeieiiveoesaasnsasnees PSI Semestral .......... 780 E:360; S:72; 30
OT:54; 0:4
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ANEXO C

Plano de Estudos da Licenciatura em Psicologia
Social e do Trabalho
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N.° 212 — 9-9-1993

DIARIO DA REPUBLICA — I SERIE-B

4831

C DE FG H I J K

L M N O P QR

T U vV W

MINISTERIO DA EDUCAGAO

Portaria n.° 840/93
de 9 de Setembro

A requerimento de ERASMO — Empreendimentos
Educativos, L.%%, entidade titular do Instituto Erasmus
de Ensino Superior, reconhecido pela Portaria
n.° 229/90, de 27 de Margo, como estabelecimento de
ensino superior particular;

Instruidos e analisados 0s respectivos processos nos
termos do n.° 1 do artigo 26.° do Decreto-Lei
n.° 271/89, de 19 de Agosto:

Manda o Governo, pelo Ministro da Educagdo, o se-
guinte:

1.° E autorizado o funcionamento dos cursos a se-
guir indicados, no Instituto Erasmus de Ensino Supe-
rior, de acordo com os planos de estudos publicados
em anexo & presente portaria:

Assessoria de Administragdo;
Ciéncias Administrativas;
Psicologia Social e do Trabalho.

2.° Aos cursos referidos no nimero anterior ¢ reco-
nhecido o grau de licenciado.

3.° As habilitagdes minimas que permitem o ingresso
nos cursos atras referidos sdo as legalmente fixadas,
sem prejuizo de outros requisitos estabelecidos na re-
gulamentagdo propria do estabelecimento.

4.° A auwtorizagdo e reconhecimento estabelecidos no
presente diploma ndo prejudicam, sob pena de revo-
gagdo, a obrigatoriedade do cumprimento de eventuais
adaptagdes ou correcgdes que sejam determinadas pelo
Ministério da Educagéio, quer em resultado da andlise
dos processos que fundamentou a presente portaria,
quer de futuras informagdes dos servigos de inspecgéo,
nos termos da legislagdo vigente.

Ministério da Educagdo.
Assinada em 12 de Agosto de 1993.

O Ministro da Educacio, Antdnio Fernando Couto
dos Santos.

ANEXO
Instituto Erasmus de Ensino Superior

Curso de Assessoria de Administragio

Escolaridade

Nome da disciplina em unidades

de erédito

L.° ano

Introdugéo aos Estudos Europeus............... 4
Introdugdio a4 Informdtica....................... 4
Gramitica da Comunicagdo 1 6
Inglds 1. 4
Francds 1 ......ovveirinriiiiiaieieeenns 4
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4832 DIARIO DA REPUBLICA — I SERIE-B W22 — 991993
Vet (TR
Mome da discplin v imiakple Raim (i o rscopl o enalade
de cridaa de credan
|
Aldemide 1. e . 4 1% ano
Espanhod 1.0 oo 4
Soviologin das Oirgundragies 4 Flrrlln“-'ndmmurmm B T g
Mulgimedia, .. ..., 4 Hﬂsﬂ Er- i i ;
Mova Ordem Politka ¢ Ecomdmica Iniernacional 4 P‘slhg;uu:linlr:::: :11: Dl'E.ﬂ-l!Iﬁ-\.ﬂlﬂi . s 1
'!:ﬁ'_il'lll.'l'\- die Sr-crul_amudn b 4 Historia Parlamentas e Legislativa. ... ... 1
Etica e Deomologin................... prrreeee 4 Hisvoria Diplomdtica ., ,................... ., , i
Teoria Geral dos &n‘nms Piblices . .. ..., 5
. Froblemas ¢ Téonlews de Gestio de Enprfm 5
L* wna Mogies de Direive Civll ..., e 5
iti: : . Comunicaghie Empresarial e Instiiucional ... .. . 4
Ciramdtiva da Comunicsgdo ... ... ..., L] ECONOMiE EUROPEiN . .............0o 1
Deglhis 1o . 5
Framcis || R 5 .
Alemdo 11 % 1* amp
Expankol 11 : * Teorias de Desenvalviments ... ... 1
Tecmivas de Secreiariado 1 4 Municipalismo e Administraghe Amdrquica .. 5
Faiveesoviplogia da Comunicaghe . ... ... 5 Direito Administrativo B, ... ............. o 5
Relaydes Publicas ¢ Publicidade. . ..., .. i k| Problemas « Técnicas de Gestde Pablica, ... ... .. 5
Organizngko ¢ Geddo de Empresas, ... ... 5 Moges de Diseite Comercial = Fiscal ,.,........ £
Mewdies de Marketing ... 4 Finangas ¢ Contabilidade Piblicas, ... ......... )
Magdes de Dirello ..o 3 Direitos Reais ¢ Regssio Predial, ., ... ......... 4
Arquive ¢ Documentalisme . . ................... 3
Direiio das Oébrigaghes ... ... . ... ... ... . 4
3% amo Etsca ¢ Deoniclogin Admenissrativa. . 4
N Organizagdo Judichria ... .. 3
Engdes MO0 ... .. .. L. . 5 Ireito do Trabalbo ... ... T 1
Francks 100, ................... e . L1
Alemdo W0 ..o k1 N
Espankal W] ... ... o 5 "
Socialinguistica ..., T TTTF PP 4 Gesido do Pessoal ... 4
Relapies Internacienals. . ..................... . L] Estatistica Aplicada .. .. .. ... .. 4
Técnicas de Secretariado 111 ..., e, 4 Slstemas de Informacko .. ............,. L. 4
Estarisics Aplicada ... f Informdtica Aplicada ... ... ... . .. . 4
Dareso Comercial .. oo ., ¥ Proceso ¢ Procedimento Admimistragive ... . 5
Diireite do Trabalbo .. ... e ] Geestiio de Insinuaiphes Finamceiras . 4
lifrodgdo 3 Economda ..., . 3 Moges de Direio Processual Civil ¢ Penal ]
Oirgumnizagie Politica Porugeesa ... 3 Acdministragie Comunithria,. ... ... .. . 4
Dureite dos Segaros. ... L 4
Dhgeite da Propricdade Imelectual o In-clmriﬂ 4
4% wpw Dircite Ewropew da Coscarréncia ..., ... .. ... ... 4
Economia Portsguess 4 Estigio e Monogralfia ... ... .. e [ 4
Geestiio do Pessoal ... ... 4]
Planeamemio & Gestdo . . 3
Imglis TV ..., aisiiienszzarnsunnnen 5 Curso de Prlcobagla Sothal ¢ do Trabalho
Tl:nrilddn.TradLnEu......... e e 4 T
Dhirgito das Socedades ... . .. 4
Dhreito Comunisdnio ............, - 4 Moanic . dincibem e e
Busrdice .. ............ ... [ o bl g
Cantabilidade ¢ Awditoria ...................... 4 -
Instinisgdes de Crédite ¢ Flnarma.m:nlv ...... v | F
SCRUMDS . . it | 5 L.* an
Estdgin ¢ Mon irlﬂ .................. 4
- = Urtamatica da Cmun}miu .......... e 4
TARIES. e &
Frameds ... e &
y mtnd-mhhmﬂhm . B 4
Cuse & Cluctor Adminisindivie Introdegio aos Estidos. Eurupwi i 4
Inirodugiio ao Direito ... .. ..o nnnnnnn., 4
- Encrianictade Incroduglio & Infocmdtica. ... ..................... d
Pome & diciclie o aridade Introduge 4s Cincias Sockais ..., e 6
- Histéria ¢ Epistemologia ds Psicologia ,........... é
_ Mitodos de (Mbservacdo Psicoldgica ., ... ..., [
1.* amo | 17 amo
Inisoduida aos Fsindos Europeus ..., 4 3o 3 Economle .ooovwnn... ... e 4
lairadurdo & Informdtica. ..., T 4 IIJT:ET:E Trn[;:r]hﬂl.l .................. . 4
Giramdtica da Camunicaghio £ Estatistica Aglicada 8 Psicologia ..., ..., f
Inghx 1...... e [ Fiicobogia do Desesvolviments. .., ., ., &
Lingua Esirangeira 1. .. .. 4 Psicologia da Maotlvacko & da Personalidade &
Socialogia Geral ..o L 4 Paicologin Diferencial . . . . &
Dowirings Policico-Econdmicas Cosemporineas. .. 5 Psicalogis Social, | f
Higtdrin das Instiluigdes Admindstrativas ... .. 3 mepminmn......_._ ___________ 4
Imrodugdo ao Dirgio, ... 4 Higiene, 'ianlnﬂtﬁhﬁznu- Trabalke ... ]
Ciénia Politica & Direito Consticional . 4 Etica & Deomologis. ... e 4
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DIARIO DA REPUBLICA — ] SERIE-B

4833

Excodir by
EM unddads
dr aridie

v da Jhwipding

A" ano

Mlétodos de Avaliagio I’nmslﬁjiﬁ.. e
Pucossociologia da Comunicagio . .
Psicossociologia das Ou'gi,m.z.ﬂ\ulh
Paadogin do Trabalho. . .
Socilogks &6 Trabatha, ... ... ool
Métodas de Investipagdo ¢ Iniervengio Psicossocial..,
Ohrganacagio ¢ Cesido de Empresas
Ceestdo de Recussos Humanos. .

Informatice Aplicada 4 Cestdo d¢ Rl:i.'urm Hummus
bronomiz Aplcada 3 Gestdo de Recursos Hamanos

Fo N R -

brgonomma ...
Dindmica de Gropos ., ..
Psacossociologia da ﬂrlcmm;ln H'ncaclnnal Ciea
Mérodos de Recrutameno, Seleccdo ¢ anlmcnugﬁn
de Pessoal ... .. 4
Métodes de Andlise do Trahatho e Mahal;:!.n do De.
sempenhe Profissonal
Pawossomivdogia da Formagho e Qulllfu,a;i.o me's
aonal . 4
I'ﬂlunwrcmlugu ﬂu (‘ﬂn[‘llm e da Megociagdo .. .. .. 4
Estrazégia ¢ Comportamente Organizacional . ... ..., 4
Semandrio sobre Questtes Aprolundadas de Interven-
who Picassocial nas Empresas .. ........,...,.., &
Estiagho & Monogralia o0 12

R

Portaria n.” 841/93
de 3 de Selambro

A requerimento da CITE — Cooperativa Universitd-
ria de Ensine Cientifico ¢ Técnico, C. R. L., entidade
titular do [PA — Institute Politécnico Autdnomo, re-
conhecido como estabelecimento de ensing superior par-
ticular pela Portaria n.® §94/90, de 25 de Setembro;

Considerande a fundamentacio da proposta elabo-
rada sob a responsabilidade do Grgdo centifico-peda-
gogico daguele estabelecimento de ensino;

Instruide e analisado o respectivo processo, nos ter-
mos do n.* 3 do artigo 26.° do Decreto-Lei n.® 271/89,
de 19 de Agosto:

Manda o Governo, pelo Ministro da Educagio, o se-
guinte:

1." 5do alterados os planos de estudos dos cursos
superiores de Contabilidade e Auditoria, Frigotecnia e
Climalizagio, Gestao de Projectos e Obras e Informé-
tica de Gestdo, com funcionamento autorizado pela
Portaria n.” 8%4/%), de 25 de Setembro, conforme pu-
blicagdo ¢m anecxo.

2.° E alterada a denominagdo do curso superior de
Frigotecnia ¢ Climatizag3o para Engenharia de Mdqui-
nas {ramos de Energia e Produgdo Aulum&h'!l}

3." E alterada a denominaglio do curso superior de
Gestio de Projectos ¢ Obras para Engenharia e Ges-
tdo de Projectos & Obras,

Ministério da Educagio,
Assinada em 12 de Agosio de 1993,

O Ministro da Educagiio, Antdnio Fernando Couto
dos Sanios,

ANEXD

Curso superior de Contabilidade » Auditoria
{Ramps. Contabiidade e Auditzrial

Catpa knana swemanal

Feone da aciplin :
ol i Aulas i:‘ﬂ:‘hf; Al
R | g | MRS
L.* amo
1.* semestra
Matemitica | ........_.... Semesiral 2 4
Ecomomda [... ... . .. | Semestral 1 ]
Intredugiio & Contabilidade | Anual 2 1 -
Teoria CGeral da Admindsara-

e e Semesaral 2 1 -
Introchegio ds Cmcias Socigis | Semesaral 1 | ]
Gramitica da Comunicagho | Semestral - 2 1
Inglés Thenico £........... Semestral - 1 |

1* wneitre
Mutemdtica 11 ............ Semestral 1 4 -
Ecompomia I0........ ... .. Semestral 2 1 -
Introdugdo & Informédtica .. | Semestral 1 | |
Organizagio de Empresas .. | Semestral | 2 ] -
Introdusdo i Contabilidade ... | Anual ) I -
[ntredugdo as Direito .. .. Semeslral 2 2 =
[I'I.jﬁi Téemica ... ..., Bemeslral | - L ]
1.° ano
1" mmestrs
Métodos Estatistices ... .. .. Semesiral 2 2 -
Contabilidade Geral ....... Anual i | 2
Contabilidade de Custos 1 ... | Anual 2 2 -
Cilcule Financeiro [.... ... Semestezl |0 2 -
Diireito Comercial [ ... .. Semestral 2 1 1
Immduwﬂn acs Esudos Euro-
vevrieees | Semestral 2 -
Inl'l:lmﬁhl:l de Gestio 1 . Semcsiral 1 |
A" semedtne
Coneabilidade Geral ... . Al 1 | 2
Contabilidade de Cistos | Anual 2 2 -
Chleulo Financeiro 1T.... .. Semesiral 1 1 -
Direito Comercial 1T... ... Semesizal | 2 1 1
Informitica de Gestda 11 ... | Semesiral 1 1 1
Fiscalidade. . .............. Semesiral | 1 |
Mogdes de Direito Comunind
4 oo | Bemesiral ] 1 -
L* ane
5" semestre
[mvestigagdo Operacional . .. | Semestral ] 1 -
Comabilidade Financeira (o} | Amual I I 2
Comabifidade de Custos 11 {g) | Anmual 1 ] 2z
Gestdo Finamceira [ . Semestral 1 | 2
Plancamenio e Cnn[mh |:Ie

Gestdo .. ..._......., .. Semesiral 1 | 2
Auditoria e Revisho de Con-

s Db veeareaies | Semestral | 2 i i
Auditoria [nformadtica (&) | Semesiral 2 | I
Opcde. . oooooeeece oo | Semestral - - -

L' st
Conmtabilidade Financeira {g) | Anwal 1 1 1
Comabilidade de Custos 11 {a) | Anual I 1 2
Cuestfio Fimanceira Il .. ..., Semestral 1 | 2
Sockobogia das Organizagies ¢

do Trabalho ............ | Semestral i I r)
Auditoria ¢ Revisdo de Con-

tas Mgb) ... ... ... Semeatral 1 1 1
Auditorias Sectoriais (b) ... | Semesiral 1 1 1
Esdgio................... Semestral | 1 5

1e) 5 pars o same de Contahisdade
(B S para o im0 de Audions,
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ANEXO D

Licenciados em Psicologia

pela Universidade Fernando Pessoa,
de 1996/97 a 2008/09

(Por Ramos de Especializacéo)
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Ano - Numero de
) Ramo de especializagéo ) _
Lectivo licenciados

1996/1997 | Psicologia Social e do Trabalho 2
1997/1998 | Psicologia Social e do Trabalho 6
1998/1999 | Psicologia Social e do Trabalho 18
1999/2000 | Psicologia Social e do Trabalho 19
2000/2001 | Psicologia Social e do Trabalho 43
2001/2002 | Psicologia Social e do Trabalho 76

Psicologia Social e do Trabalho 30
2002/2003 _ _ _ ) _

Psicologia: Ramo Psicologia Clinica e da Saude 22

Psicologia Social e do Trabalho 28
2003/2004 | Psicologia: Ramo Psicologia Social e do Trabalho 10

Psicologia: Ramo Psicologia Clinica e da Saude 32

Psicologia Social e do Trabalho 17
2004/2005 | Psicologia: Ramo Psicologia Social e do Trabalho 6

Psicologia: Ramo Psicologia Clinica e da Saude 43

Psicologia: Ramo Psicologia Social e do Trabalho 6
2005/2006 _ _ _ ) )

Psicologia: Ramo Psicologia Clinica e da Saude 73

Psicologia: Ramo Psicologia Social e do Trabalho 11
2006/2007 _ _ _ . ]

Psicologia: Ramo Psicologia Clinica e da Saude 54

Psicologia: Ramo Psicologia Social e do Trabalho 11
2007/2008 _ _ _ o ]

Psicologia: Ramo Psicologia Clinica e da Saude 76

Psicologia: Ramo Psicologia Social e do Trabalho 10
2008/2009 . . _ ) ]

Psicologia: Ramo Psicologia Clinica e da Saude 78
Fonte:

Até 2006/07, os dados reportam ao Inquérito DIMAS (Diplomados e Matriculados no
Ensino Superior). Em 2007/08 e 2008/09, os dados provém do Inquérito RAIDES
(Registo de Alunos Inscritos e Diplomados do Ensino Superior), do Gabinete de
Planeamento, Estratégia, Avaliacdo e Rela¢Bes Internacionais do Ministério da

Ciéncia, Tecnologia e Ensino Superior.
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Numero de Licenciados em
Psicologia Social e do Trabalho
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ANEXO E

Programa da Unidade Curricular
(tal como apresentado aos alunos na Plataforma Virtual
da UFP, no ano lectivo de 2009/10)
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PROGRAMA DE PSICOSSOCIOLOGIA DO CONFLITO, DA NEGOCIACAO E DA
MEDIACAO

2° Ciclo (Mestrado) em Psicologia

a) Avaliacédo

A avaliacdo a presente unidade curricular sera realizada tendo em consideracdo os

seguintes aspectos:

- Avaliacao da componente tedrica - realizacao e apresentacao oral de 3 trabalhos de
pesquisa de integracdo telrico-empirica acerca da matéria das cinco unidades
lectivas, com ponderacéo global de 60%.

Para efeito de avaliacdo, os estudantes realizam os 3 trabalhos de reflexdo critico-
construtiva de acordo com a seguinte estruturagdo: o primeiro aglutina a matéria das
unidades lectivas | e Il (Conflito e Gestdo de Conflitos); o segundo agrega as unidades
lectivas 1ll e IV (Negociacdo e Processos Cognitivos em Negociagado); e o terceiro
versa sobre a unidade lectiva V (Mediag&o).

Ha, ainda, uma breve apreciacdo do trabalho no final da apresentacao publica do
mesmo em sala de aula, quer pelos colegas da turma que a ela assistem, quer pelo

docente (trata-se, essencialmente, de uma primeira aprecia¢do oral sobre o trabalho).

- Avaliacdo do desempenho do aluno em aula e da sua participagdo nas horas de
contacto - em termos gerais, procura-se avaliar o cumprimento integral das actividades
praticas previstas para a Unidade Curricular no contexto das horas de contacto. Com
ponderacdo global de 30%, os alunos sédo avaliados pelo seu nivel de participacdo e
implicacdo individual e de responsabilizacdo grupal nas sessdes de simulagdo de
gestdo de conflitos, negociacdo e mediacdo que decorrem ao longo do curso, assim
como pela sua capacidade de integracdo da matéria leccionada no préprio

desenvolvimento de competéncias.

- Assiduidade minima nas horas de contacto — com ponderagédo de 10%, ndo podera
existir auséncia integral do estudante a nenhuma das 5 Unidades Lectivas. De acordo

com o Regulamento Pedagdégico (Art.14°), adaptado a Bolonha e em vigor na UFP
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desde 2006/07, a presenca € obrigatdria a 50% das aulas tedrico-préaticas dadas e a

60% das sessOes tutoriais marcadas (tal ndo é aplicavel no caso dos estudantes-
trabalhadores, os quais se regem pelo respectivo diploma legal).

A nota final da unidade curricular é calculada com base na média ponderada (em
funcéo do n° de ECTS atribuido) de todos os parametros envolvidos.

A obtencéo de uma classificacdo igual ou inferior a 9 (nove) valores no computo geral
obriga o aluno a realizar exame de recurso para certificacdo das competéncias

envolvidas.

b) Objectivos e Competéncias a Atingir

O objectivo fundamental da Unidade Curricular consiste em promover 0S
conhecimentos teérico-praticos respeitantes a problematica dos conflitos sociais, da
negociacdo e da mediacdo, com o intuito de possibilitar a sua resolugéo construtiva,
nomeadamente a diferentes niveis da realidade psicossocial e organizacional.
Procura-se, assim, apresentar um conjunto diversificado de metodologias e técnicas
de intervencao de cariz psicossociologico aplicadas na gestéo de conflitos, negociagéo
e mediacdo, com o sentido de desenvolver no aluno as competéncias necessérias
para enfrentar os conflitos existentes na dindmica da realidade social.

Entre essas competéncias encontram-se, fundamentalmente, o desenvolvimento da
capacidade de definicdo e andlise de conflitos sociais e da sua complexidade; a
aquisicao e aplicacao de técnicas de comunicagao e animagéo, bem como de técnicas
de negociacdo e mediacdo em Psicologia, contextualizadas nas diferentes areas de
intervencdo do Psicologo; e, por fim, a capacidade de realizar investigacdo social e
produzir conhecimento a partir da reflexdo sobre conflitos patenteados na intervengéo

social.

c) Conteudos por Unidade Lectiva e Forma de Execucédo Pedagdgica

Conteldos por Unidade Lectiva

| - A andlise psicossocial do conflito (1 ECTS)

1.1. Natureza do conflito — delimitag&o do conceito e abordagens.
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1.2. Niveis de andlise, tipos e categorias de conflito.
1.3. A génese e a dindmica do conflito.

1.4. Modelos explicativos do conflito como processo.
1.5. O escalamento de conflitos.

Il - A gestdo de conflitos (0.5 ECTS)

2.1. Paradigmas e principios fundamentais da gestéo de conflitos.
2.2. Configuragdes sobre estilos de gestéao de conflitos.

2.3. Competéncias de gestéo construtiva de conflitos.

lll - A negociacéo (1 ECTS)

3.1. Natureza e caracteristicas da negociagao.

3.1.1. Formas, temas e modelos de negociagao.

3.1.2. As etapas da negociagao.

3.1.3. A negociacao intra-organizacional.

3.2. Factores estruturais do processo de negociagao.

3.2.1. O modelo de Bercovitch.

3.2.2. As relacdes de poder entre as partes.

3.2.3. As interaccdes entre negociadores.

3.3. Estratégias e tacticas de negociacéo.

3.3.1. Definicao de estratégias, tacticas e manobras de negociacgéo.
3.3.2. Estratégias distributivas e integrativas.

3.3.3. Modelos estratégicos de negociacéo.

3.3.3.1. O modelo de interesses duais.

3.3.3.2. O modelo integrativo de eficacia negocial.

3.3.3.3. A abordagem da negociacéo racional.

3.3.3.4. O modelo da eficacia pessoal e diadica ou sistémica.
3.3.4. Categorias de tacticas de negociacéo.

3.3.4.1. Técticas direccionadas para a obtencéo de resultados substanciais.
3.3.4.2. Técticas dirigidas para a influéncia do equilibrio de poder.
3.3.4.3. Técticas destinadas a promocao de um clima construtivo.
3.3.4.4. TActicas dirigidas a obtencdo de uma dinamica flexivel.

3.3.4.5. TActicas orientadas para influenciar os constituintes.

IV - Processos cognitivos na negociacao (0.5 ECTS)
4.1. Os enviesamentos cognitivos no processo de negociagéo.

4.2. A tomada de deciséo e o processamento de informacéao.
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4.2.1. As heuristicas.

4.2.2. Os esquemas.

4.3. Os efeitos e 0s processos cognitivos na negociacéo.

4.3.1. A escalada irracional na negociacéo.

4.3.2. O mito da soma fixa.

4.3.3. O conflito ilusoério.

4.3.4. A desvalorizacéo reactiva.

4.3.5. Os guides da negociacao.

4.3.6. O pensamento rigido.

4.3.7. O “mal do vencedor” e a ignorancia do ponto de vista da outra parte.
4.3.8. O excesso de confianga.

4.3.9. A disponibilidade, a acessibilidade e a representatividade da informagéo.
4.3.10. A ancoragem e o ajustamento insuficiente.

4.3.11. O enquadramento.

4.3.12. Os estados de animo.

V - A mediacéo (1 ECTS)

5.1. Delimitagcdo do conceito e campos de actuagédo da mediacao.

5.2. Diferengcas e semelhancas entre aconselhamento, mediacdo e intervencao
terapéutica.

5.3 Modelos de mediacdo e sua aplicabilidade: tradicional-linear, transformativo e
circular-narrativo.

5.4. Fases, estrutura e caracteristicas do processo de mediacao.

5.5. Papéis e competéncias do mediador.

Forma de Execucéo Pedagdgica

| - A andlise psicossocial do conflito (1 ECTS)

1.1. Natureza do conflito — delimitag&o do conceito e abordagens.
1.2. Niveis de analise, tipos e categorias de conflito.

1.3. A génese e a dindmica do conflito.

1.4. Modelos explicativos do conflito como processo.

1.5. O escalamento de conflitos.
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A unidade lectiva | serd alvo de exposicdo descritiva e organizativa no ambito das
aulas tedrico-praticas e os seus contetudos serdo ainda explorados no contexto de
orientagcfes tutoriais que permitam aos alunos organizarem leituras e sistematizarem
conhecimentos especificos dentro de variados contextos de intervencao psicossocial.
Num outro momento, os alunos serdo acompanhados em sessfes de orientagdo
tutorial para a concretizacdo do Trabalho de reflexao teorico-pratica sobre a unidade

lectiva.

Il - A gestdo de conflitos (0.5 ECTS)
2.1. Paradigmas e principios fundamentais da gestéo de conflitos.
2.2. Configuracdes sobre estilos de gestéo de conflitos.

2.3. Competéncias de gestdo construtiva de conflitos.

A unidade lectiva Il, que é de indole marcadamente prética, sera alvo, numa primeira
fase, de uma exposicéo tedrica enquadradora da perspectiva da gestao construtiva de
conflitos, assim como das competéncias praticas envolvidas no processo em questao.
Havera, por conseguinte, a realizacdo de exercicios de treino de competéncias
praticas e de exercicios de dindmica grupal de desenvolvimento de caracteristicas
pessoais e relacionais que possam cultivar a postura adequada a resolugdo de
situacdes conflituais, dando-se assim oportunidade de aplicacdo das competéncias em
aprendizagem. Numa segunda fase, os alunos serdo acompanhados em sessdes de
orientacdo tutorial para a concretizacdo do respectivo Trabalho de reflexado teorico-

pratica sobre a unidade lectiva.

lll - A negociagao (1 ECTS)

3.1. Natureza e caracteristicas da negociacao.

3.1.1. Formas, temas e modelos de negociacao.
3.1.2. As etapas da negociacéo.

3.1.3. A negociagdo intra-organizacional.

3.2. Factores estruturais do processo de negociagao.
3.2.1. O modelo de Bercovitch.

3.2.2. As relagbes de poder entre as partes.

3.2.3. As interacg¢Oes entre negociadores.

3.3. Estratégias e tacticas de negociacéo.

3.3.1. Definicdo de estratégias, tacticas e manobras de negociagéo.

3.3.2. Estratégias distributivas e integrativas.
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3.3.3. Modelos estratégicos de negociacao.

3.3.3.1. O modelo dos interesses duais.

3.3.3.2. O modelo integrativo de eficacia negocial.

3.3.3.3. A abordagem da negociacéo racional.

3.3.3.4. O modelo da eficacia pessoal e diadica ou sistémica.

3.3.4. Tacticas de negociagéo.

3.3.4.1. Técticas direccionadas para a obtencao de resultados substanciais.
3.3.4.2. TAacticas dirigidas para a influéncia do equilibrio de poder.

3.3.4.3. Técticas destinadas a promocao de um clima construtivo.

3.3.4.4. Tacticas dirigidas & obtencdo de uma dinamica flexivel.

3.3.4.5. T4cticas orientadas para influenciar os constituintes.

A unidade lectiva Il funcionara através da exposicéo tedrica dos conceitos principais
sobre negociacdo e das competéncias praticas incorporadas nos processos negociais
(sempre numa perspectiva de reflexdo/acgcdo, de teoria/praxis). Os alunos serdo
envolvidos ainda em exercicios de simulagcdo negocial como forma de
desenvolvimento de competéncias de eficacia negocial. Os alunos serdo igualmente
acompanhados em sessdes de orientagdo tutorial para a concretizagdo do respectivo

Trabalho de reflexdo tedrico-pratica sobre a unidade lectiva.

IV - Processos cognitivos na negociacédo (0.5 ECTS)

4.1. Os enviesamentos cognitivos no processo de negociacao.

4.2. A tomada de decisédo e o processamento de informacéao.

4.2.1. As heuristicas.

4.2.2. Os esquemas.

4.3. Os efeitos e 0s processos cognitivos na negociacao.

4.3.1. A escalada irracional na negociacéo.

4.3.2. O mito da soma fixa.

4.3.3. O conflito ilusério.

4.3.4. A desvalorizacao reactiva.

4.3.5. Os guides da negociacéo.

4.3.6. O pensamento rigido.

4.3.7. O “mal do vencedor” e a ignorancia do ponto de vista da outra parte.
4.3.8. O excesso de confiancga.

4.3.9. A disponibilidade, a acessibilidade e a representatividade da informacéo.
4.3.10. A ancoragem e 0 ajustamento insuficiente.

4.3.11. O enquadramento.
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4.3.12. Os estados de animo.

A unidade lectiva IV funcionara através da exposi¢ao tedrica dos conceitos principais
sobre 0s principais processos cognitivos presentes nos processos negociais (sempre
numa perspectiva de reflexdo/accdo, de teoria/praxis). Os alunos serdo igualmente
acompanhados em sessOes de orientacdo tutorial para a concretizacdo do respectivo
Trabalho de reflexdo teorico-pratica sobre a Unidade Lectiva.

V - A mediacédo (1 ECTS)

5.1. Delimitag&do do conceito e campos de actuacdo da mediacao.

5.2. Diferengas e semelhancas entre aconselhamento, mediacdo e intervengao
terapéutica.

5.3 Modelos de mediacgéo e sua aplicabilidade.

5.4. Estrutura, fases e caracteristicas do processo de mediacao.

5.5. A mediagédo como profissdo: questdes profissionais, éticas e deontoldgicas.

A unidade lectiva V sera alvo tanto de exposicao tedrica sobre a mediagdo enquanto
forma de resolugéo alternativa de conflitos como de apresentacdo das competéncias
praticas envolvidas no processo em questdo. Os alunos serdo acompanhados em
sessoes de orientagdo tutorial para a concretiza¢éo do respectivo Trabalho de reflexdo

tedrico-pratica sobre os contetudos da unidade lectiva.
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Resumo

A andlise psicossocial do conflito. Natureza do conflito — conceito e abordagens.
Factores geradores das situacBes de conflito. O modelo ecléctico do conflito
intergrupal. O escalamento de conflitos.

A gestdo de conflitos. Estilos de gestdo de conflitos. Competéncias de gestédo
construtiva de conflitos.

A Negociacdo. Natureza e caracteristicas da negociacdo. Formas, temas e modelos
de negociagcdo. Etapas da negociagdo. A negociagdo intra-organizacional. Factores
estruturais do processo de negociacdo. O modelo de Bercovitch. As relagbes de poder
entre as partes. As interaccdes entre negociadores. Estratégias e tacticas de
negociacao — definicdo e categorias.

Processos cognitivos na negociacdo. A tomada de decisdo e o processamento de
informacéo. Os efeitos e 0s enviesamentos cognitivos na negociacao.

A Mediacdo. Conceito e campos de actuacdo. Diferencas e semelhancas entre
aconselhamento, mediacdo e intervencdo terapéutica. Modelos de mediacdo e sua
aplicacdo. Estrutura, fases e caracteristicas do processo. Mediagdo como profissao.

Abstract

The psycho-social analysis of conflict. Conflict nature — concept and approaches.
Generating factors of conflict situations. The eclectic model of intergroup conflict.
Conflict escalation.

Conflict management. Styles and habilities of constructive conflict management.
Negotiation. Nature and characteristics of negotiation. Forms, issues and models of
negotiation. Intraorganizational negotiation. Structural factors of the negotiation
process. The social-psychological analysis of negotiation. Power relations between
parts. Negotiators’ interactions. Negotiation strategies and tactics — definition and
models.

Cognitive processes in negotiation. Decision making and information processing. The
cognitive effects and biases in negotiation.

Mediation. Concept and intervention fields. Differences and similarities between
counseling, mediation and therapeutical intervention. Mediation models and its
application. Structure, stages and characteristics of a mediation process. Mediation as

a profession.
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