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INTRODUCAO

A disciplina Estratégias de Mediacao e Negociacao, ofertada pelo Professor Fellipe S& Brasileiro no
ambito do Curso de Relagbes Publicas, objetivou apresentar aos discentes a importancia da negociacao
para a solucao dos conflitos cotidianos e organizacionais. O docente buscou abordar o conteddo por meio
de recursos metodolégicos voltados a participacao ativa dos/as discentes, baseando-se em apostilas, li-
vros, filmes, videos em plataforma de streaming, manuais com cédigos de condutas e rodas de conversas.
Destaca-se o estudo de caso realizado na segunda avaliagao, na forma de simulacao de uma negociacao,
onde os discentes divididos em grupos adotaram as melhores estratégias aprendidas durante as aulas
para solucionar um conflito hipotético de forma autocompositiva.

METODOLOGIA

A disciplina Estratégias de Mediacao e Negociacao possui quatro créditos e foi dividida em trés unida-
des. Durante as aulas presenciais no turno da noite, foram distribuidas secdes para a fundamentacao tedrica,
atividades praticas e abertura de momentos para sanar as duividas dos/as discentes. Na primeira unidade foi
abordada a relacao entre o conflito e a cultura de paz por meio do artigo “Cultura de Paz e Mediacao Social:
Fundamentos para a constru¢ao de uma sociedade mais justa e participativa’, das autoras Helena Neves
Almeida, Cristina Pinto Albuquerque e Clara Cruz Santos. Na ocasiao, os discentes puderam refletir como os
conflitos estao presentes em nossas vidas desde a antiguidade, podendo ser caracterizado como destruido-
res ou oportunidades para a transformacao. Foram apresentados também os métodos autocompositivos
como ferramenta fundamental para a resolucao de divergéncias, além da teoria dos jogos como principio
para o pensamento cooperativo. No fim da unidade foi realizada uma prova objetiva e discursiva.

Na segunda unidade o objetivo foi colocar em prética toda a bagagem conceitual adquirida no
componente curricular, por meio da simulacao de negociagdo. Assim, os discentes foram bem prepara-
dos por meio do conteudo tedrico, atividades, filmes e troca de conhecimentos. Logo, os alunos foram
divididos em quatro grupos para trabalharem com um estudo de caso sobre um conflito hipotético a ser
negociado. Concluindo o semestre, apds as reflexdes sobre o processo de negociacao, por meio de um
questionario avaliativo, os graduandos puseram em exercicio as concepgoes apresentadas em sala de aula
com dinamismo e objetividade.
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RESULTADOS E DISCUSSOES

De acordo com a autora do livro Negociacao, Jaci Corréa Leite (2004), para a vivéncia em comuni-
dade é preciso ter uma interacao e sao nessas trocas que podem surgir conflitos com niveis diferentes. Em
um ambiente de trabalho é muito comum surgir interesses divergentes que geram desavencas. Entao,
ao longo das aulas, houveram trocas e experiéncias nas quais precisaram ser empregados os métodos
autocompositivos para a solucao dos conflitos nas situagdes. Logo, discutimos sobre o desenvolvimento
de habilidades importantes que um bom negociador precisa ter, como, por exemplo: observar as necessi-
dades de ambos, aprender a ouvir o préximo, comunicar de forma assertiva e objetiva para que consigam
sucesso no ambito profissional.

Com a avaliacao da simulacdo de negociacao, os graduandos deram feedbacks positivos quanto
ao estudo de caso e como o processo foi fundamental para o aprimoramento das formas de comunicacao
entre os participantes. Durante a atividade, tornou-se emocionante a busca por um denominador comum
na solucao do conflito, onde cada grupo adotou uma estratégia cooperativa bem planejada e diferente
para que as partes envolvidas pudessem se engajar na solucao negociada.

CONSIDERACOES FINAIS

A unido da teoria e pratica sao pontos fundamentais para a aprendizagem. A disciplina Estratégias
de Negociacao e Conciliagao possui um cunho reflexivo, a partir do momento em que sao discutidas em
sala de aula as formulagdes tedricas, e um cunho pragmatico, que se da por meio da simulagdo de como
ocorre o processo de negociacao diante dos conflitos que surgem a partir da interacao entre os seres hu-
manos. Vale ressaltar aimportancia da participacao e colaboracao entre docente e monitora, uma vez que
a partilha de informacbes tornam-se dinamicas e enriquecedoras.
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