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1°DIA

Cada pessoa se apresentou e disse algumas palavras sobre 0 que ele/ela estava esperando
aprender na oficina. Estas foram anotadas em um quadro para gjudar aguiar aoficina. Nossalista
das expectativas conteve o seguinte:

» Deonde as pessoas estdo vindo? Quais sdo as motivagdes das pessoas?
= Construcdo de relacionamento. "Eles simplesmente ndo se déo bem"
» Ferramentas de facilitagdo
= Enggjamento efetivo
» Ferramentas e estratégias de resolucdo de problemas
» Resolugdo de problemas em micro e macro escalas
» Integragéo dainiciativa
- Diviséo do poder
- Construcdo de consenso

Alex Gryzbowski delineou também alguns objetivos para 0 nosso grupo:
= Definir e compreender facilitagéo.
= Aprender como avaliar uma situagéo. Por exemplo, qual € amelhor 'macro’ estratégia -
oficina, reunido, outra?
= Compreender a negociacado baseada em interesse e a negociacao baseada em posicéo.

Algumas definigoes:

Conflito - objetivos mutuamente exclusivos
Disputa - agdes mutuamente exclusivas
Questdes - pontos de disputa

Partes - aqueles com interesses diretos

I nter esses - motivagdes subjacentes

Opcoes de resolucdo

1. uso do poder

2. eleger outrem paratomar decisoes (terceiros)

3. buscar aconselhamento de pessoa sabia ou especiaista
4. confronto (podeincluir avioléncia)

5. colaborar

6. submeter-se

7. evitar-se

8.

negociacdo com auxilio (mediagdo ou facilitagdo)



Como decidir qual se usar? Haum continuum de resolugdes de disputa. Os detal hes serdo
apontados enquanto prosseguirmos.

O que é afacilitacdo?

» Facilitacdo é definida amplamente.

» Um facilitador representa varios papéis diferentes, desde fazer observagdes sobre a fungéo do
grupo até o gerenciamento do processo de grupo.

» Qs facilitadores sdo convocados em diferentes estagios em um processo de grupo.

= QOsfacilitadores tém experiéncia de processo. Experiéncia de base sobre questbes
substanciais da discussao € Util, mas ndo necessariamente requerida.

» Osfacilitadores sdo imparciais.

= Um facilitador ndo imp&e uma solucéo.

» Ofacilitador constréi o envolvimento no processo entre os participantes.

» Ofacilitador estalapraservir todos os participantes.

= Osfacilitadores melhoram a eficiéncia do grupo.

Tem sido apontado que é dificil estar livre de viés e de objetivos pré-concebidos. E melhor "abrir
0jogo" em relacdo a esses e assim o0 grupo confiard em vocé. Alex Gryzbowski acrescentou que
tornar o processo explicito gjuda a definir aimparcialidade.

O WFT tem um resultado desejado para o projeto da CIDA, assim nds ndo somos facilitadores
imparciais. Os meios de subsisténcia sustentaveis sdo 0 nosso objetivo e temos uma visdo para
esse resultado. N6s compreendemos também gque nosso obj etivo tem varios resultados possiveis.

Alex Gryzbowski aponta que a opiniZo do facilitador ndo deve ter importancia. E melhor
abandonar a posse de idéias e deixar os participantes tomarem as decisdes e certificar que todos
estdo cientes das consequiéncias. 1sso construira legitimidade.

Habilidades do facilitador

» Comunicagdo - identificar os interesses criticos, traduzir conceitos entre comunidades;
= Manter aimparcialidade enquanto fornecer conselhos (sem favoritismo);

= Manter o processo nadirecao correta;

= Ajudar as partes alidar com crises no processo.

Etica

= Bvitar advogar, ser imparcial.

= Ficar forado debate - fornecer conselho, mas n&o falar muito. E especialmente importante
favorecer que o siléncio evolua.

» Quando oferecer conselho, € melhor dizer, “Um exemplo que eu conhego...” ou “Eu ouvi
dizer que...” do que dizer “Eu acho que...”

= Manter aconfidencialidade.

» Desmistificar, explicar-se e explicar 0 processo. Natarefa de mediacdo, esta o.k. fazer um
papel mais autoritario, mas nafacilitagdo é importante ndo querer toda a aten¢do como 0 dono
daverdade (evitar a manipulagéo).

= Abordar desequilibrios de poder sem levar atendenciosidade.



=  Manter asensitividade cultural.

Processo de facilitacdo

» estruturas

» participagdo voluntéaria
= construcéo de consenso
» |equede perspectivas

Avaliacdo

= (uestdes

= partidos

= contexto politico

= contexto do problema

Quais fatores sdo importantes ao se fazer uma avaliagao?
Questdes - historia, clareza, tipo, urgéncia, leque de resolugdes potenciais, risco;
Partes - identificavel's, informadas, interesses, relagdes, incentivos, expectativas, capacidade;
Politicas - prioridades governamentais, engajamento;
Problema - precedentes, diferencas culturais, opinido publica, envolvimento politico, ciclo
eleitoral, logistica (onde todos iréo se encontrar, etc.), quem iraimplementar o resultado?

Estrutura de andlise de conflito

=  Questdo chave
= Diretriz de avaliagdo
= Consideracdes sobre plangamento

Tarefade casa: Avaliar um problemaou conflito de varias partes e plangjar um processo de
resposta efetiva.

QUEM E QUEM?
Pescadores

Colbnias (2 naareado WFT, 20 no estado)

(Pedro, Pirapora)

(Voltim, Trés Marias)
AssociagOes (1 naareado WFT; diferente da estrutura de col 6nia)
Pescadoresilegais (1 naareado WFT)

Tanto as colbnias, quanto as associagdes sao representadas pela Federacéo de Pescadores ao nivel
estadual.

(Raimundo, Trés Marias)

Todas as federacOes sdo representadas pelas confederagdes ao nivel federal.



Projetos

Pescadores

IARA

Plano de co-ger enciamento do
IDRC

- acordos de varias partes
envolvidas, depois plano de co-
gerenciamento.

- representativo da estrutura
existente?

Trés
Marias CIDA - construindo modos de vida

sustentaveis
- reconstrucdo de estoques
- meio ambiente
- proximo passo: construir estrutura
para ampliar o enfoque
UFSCar UFSCar (Inés)

Outros interesses incluem:

UFMG (restauracéo de estoques/ meio ambiente)

IBAMA (restauracdo de estoques/ meio ambiente)

Barbara Johnsen (desenvolvimento comunitério)

IEF (Instituto Estadual de Florestas/Secretaria Estadual do Meio Ambiente, elaboraleis de
pesca)

SEAP (modos de vida sustentaveis)

Histéria:

O IARA passou 10 anos na Amazonia estabel ecendo estruturas de co-gerenciamento com
seringueiros e, mais tarde, pescadores

O IARA quer conduzir um estudo piloto nabaciado Sao Francisco, o queiriaromper a
estrutura existente col 6nia/federagao (isto € bom ou ruim?)

O IDRC apoiando financeiramente o IARA, o WFT escreveu uma proposta para garantir $,
portanto WFT tem algum envolvimento no projeto



Perguntas:

= Eoprojeto IARA/IDRC representativo da estrutura existente, ou como ele poderiater sido
mais? Ele poderiater sido feito para se trabalhar dentro da estrutura de col6nias?

Preocupacoes.

» A eliminag&o da pesca comercial ndo é uma opgao.
= Nossametaé ade promover processos participativos, portanto voltar ao método tradicional
de lobby e empurrar o decreto revisado seria contraditorio.

Solucéo:

= Alex Gryzbowski sugeriu que quando uma decisdo parecer muito dificil, vocé precisade
mais informagéo.

= Uso de questionamento como uma ferramenta para direcionar uma questdo de forma
participativa.

Termos dereferéncia

O termo de referéncia descreve o trabalho que deve ser feito, junto com informacdes importantes
sobre como um processo da negociagao deve proceder-se. Os termos de referéncia devem,
normal mente, abordar aos seguintes pontos.

= Mandato e questdes

= Estruturado processo (amplitude) e membros associados

= Contexto paraadecisdo (Como a decisdo se relaciona com outras iniciativas de planejamento
na area?)

= Papel dos governantes

» Tarefas especificas

» Produtos (ex. mapas, plangjamento, politicas, acordos)

» Processo de aprovagdo

= Cronogramas

= Monitoramento e revisao do plano aprovado

» Regrasbasicas

» Plano detrabaho

Planejamento do processo

Enquanto os termos de referéncia descrevem o mandato do processo e o trabalho que deve ser
feito, o documento de Processos e Procedimentos descreve como os participantes irdo trabal har
conjuntamente. Um documento de Processo e Procedimentos deve abordar os seguintes pontos:

= Estrutura: reunides, oficinas, etc.
Oficinas. beneficios considerados. Colocar-se no lugar dos participantes.
Grupos de trabal ho: foco do produto. Promover colaboragdo, o resultado é o plano de acéo.
Treinamento: com o intuito de desenvolver habilidades. Pode ser usado parajuntar as
pessoas para um evento ndo relacionado a grande decisdo primeiramente, para ajudar na
formac&o de relagoes.

*  Principios. autoplangjamento, sincronismo e localizagdo, custos e beneficios

=  Grupo de decisdo: quem e como?



Dicas de plangjamento do processo:

=  Manté-lo simples, dar ao grupo algo parareagir (pode ser intencional mente ambiguo). Por
exemplo, ao desenvolver um novo decreto, primeiro fagca um conjunto dos termos de
referéncia que abordam as preocupacdes de todos. Dessa forma, vocé estaré trazendo algo
para a mesa para que eles discutam.

= Equilibrar seguranca com a necessidade de progresso.

= Abordar desequilibrios de poder.

=  Compreender que este € o primeiro acordo DEL ES (comemorar 0 sucesso).

2° DIA

Termos dereferéncia

=  Ampladefinigdo, muitos tipos

No caso dos projetos CIDA/IDRC é importante estabel ecer:
Qual éarelacdo entre um e 0 outro?
Como eles funcionam conjuntamente? (Componentes mecani cos)

Necessidade de se estabel ecer imediatamente o protocol o:
Quais sdo 0s principios compartilhados?
Sempre que os dois grupos trabalham juntos, termos de referéncia serdo estabel ecidos.

Por exemplo, dois grupos se encontram, e um grupo tem umanovaidéia. Seguindo a discussao,
0 segundo grupo concorda que aidéia se gjusta dentro de seu mandato. Os dois gruposiriam,
entéo, estabelecer um protocolo simples:
“N0s concordamos em apoiar um ao outro. Nossaposi¢éo é.... Suaposi¢do é....”
I sso pode ser tdo simples quanto uma mensagem de correio eletrénico:
“Meu entendimento € de que..., ..., .... Vocé pode confirmar de forma que nés néo
tenhamos nenhum desentendimento?
Quando uma pessoa responde, o protocolo foi estabel ecido.

Um exemplo em nosso caso seria:

CIDA/WFT tem como objetivo melhorar o meio ambiente e a pesca sustentavel.
IDRC/IARA estainteressado em promover o direito dos pescadores.

No estabel ecimento de protocol o, nds concordamos em:

- Cooperar, mantermos mutuamente informados de nossas atividades, respeitar as estruturas
existentes, a pesca, 0 governo e as partes envolvidas.

- Estabelecer um plano de comunicacéo: quando falarmos a midia, como nos caracterizamos
um ao outro?

- Quando ingressamos em uma colaboracdo, nos iremos estabel ecer termos de referéncia
conforme requeridos de uma forma participativa/col aborativa.



Resolucao de disputa

Quando um problema é apresentado, ao invés de rapidamente tentar encontrar e fornecer uma
resposta, recol oque o problema como uma questdo de se conseguir informagéo sobre o que é
importante para as pessoas envolvidas.

Cléausula de resolucdo de disputa

Um continuum de téticas da resolucéo de disputa existe, conforme a seguir. Qualquer um pode
ser eficaz naresolucdo de umadisputa. No extremo, um termo de ades&o ou término de parceria
(divorcio) pode ser a nica solugdo.

= |nforme (como o protocolo diz "nés resol veremos disputas de uma maneira oportuna’). Por
exemplo, quando vocé faz planos com um amigo para se encontrar para um almogo em uma
semana, vocé concorda em avisar ao outro caso, por algumarazao, Vocé ndo possa estar |a.
Isso é informar a outra parte de um problemaou barreira.

=  Reunir

= Olhar conjuntamente por conselho de terceiros (fundadores, especiaistas). 1sso pode
aumentar atransparéncia; e deixa todos envolvidos cientes que vocé esta procurando ajuda de
primeira.

» Meditagdo

= Arbitragem

= Arbitragem de contrato

= Término

Clausulas de resolucéo de disputa podem ser

FORMAL ou INFORMAL,
Porém, elas devem ser

EXPLICITAS n&o IMPLICITAS.
Isso levaa

RESPONSABILIDADE e TRANSPARENCIA,

que promovem a
TRANSFERENCIA (de idéias e responsabilidade) possivel.

Nds concordamos que nosso projeto poderia melhorar, sendo EXPLICITO no efeito

TRANSFERENCIA.

Quais mecanismog/estruturas estamos utilizando para efetivar atransferéncia?
Umaformatem sido realizar reunides/visitas técnicas incluindo grupos de muitas
perspectivas diferentes, de forma que eles possam construir relagdes pessoais que iréo
durar. O WFT tem sido explicito nos propositos dessas reuni6es.

Construindo confiancal/estabel ecendo relacoes

= Fazer compromissos e entregas pequenas. (E importante que, primeiramente, esses sgjam
compromissos pequenos). As palavras valem menos que as agoes.

= Estabelecer reciprocidade: “Eu te escutei, agora vocé precisa me escutar.”

» N&o ameagar. “NG6s precisamos muito encontrar nossa saida disso. Eu estou comprometido
COm isso, mas VOce precisa me gjudar. Parafazer isso, vocé precisa.... Emtrocaeuirei....”



= OQOUVIR. Seusouvidos sdo suas ferramentas mais eficientes.

» N&o assuma nada sobre a outra parte. Diante do desconhecido (escuro) é mais facil esperar
pelo pior (latem um tigre que vai me morder).

HABILIDADES DE RESOLUCAO DE DISPUTA EM MICRO ESCALA

Comunicacao (especia mente ouvir)

Ouvir ativamente envolve:

= Contato visual

» Responder apropriadamente

» Parafrasear/resumir. “Entdo o que vocé estavadizendo é...”
= N&o interromper!

» Procurar esclarecimentos “Vocé quer dizer...?’

Reajustar o olhar (“ Reframing’)

Se alguém fizer um comentério negativo, fazer perguntas para esclarecer as preocupagdes.

» Reformular/parafrasear para esclarecer e afirmar colocagdes de umaforma "enfocada em um
futuro-positivo".

» Fazer questdes "abertas’, comegando com quem, o qué, onde, quando, e as vezes por que.
(sgja cuidadoso com questdes que comegam com por que, ndo julgue/ameace. Por exemplo, a
guestdo "por que voceé se sente assim?' tem o potencial de fazer a pessoa que esta sendo
guestionada se sentir ameagada. Melhor dizer, "quais experiéncias |he conduziram a essa
opiniao?")

»  Questdes fechadas sdo aguel as que podem ser respondidas com "sim™ ou "néo". As questbes
fechadas raramente fornecem informagé&o.

Por exemplo:

“Estareunido € uma perda de tempo. N&o vou mais participar!”
“ O que exatamente o faz sentir que isto € uma perda de tempo?”
“Bom, estou cansado de ouvir dizer as pessoas falando que vao resolver as coisas e ndo
cumprirem.”
“ Entéo, vocé acha gue esta faltando responsabilidade nesse processo.”
“Sim, parece que nés nos reunimos para discutir os mesmos problemas todas as vezes e ninguém
nuncafaz o que eles dizem que irdo fazer para soluciona-los!”
“ O qué nos realmente precisamos € estabelecer um sistema de responsabilidade e de
mensuracgao do progresso.”
“Assim seriamelhor.”

As trés questdes (para se conseguir informagéo)

1. Qual éo seuponto?

2. Qual éasuasolucéo?

3. Como essa solucdo irdresolver esse problema?



As duas primeiras geralmente sdo faceis de responder. "eu ndo gosto dele/dela.”" "vamos nos
livrar dele/dela." A terceiraé maisdura. "bem, ele/elasefoi.” Isso realmente resolve o problema?
Talvez uma outra pessoaird preencher a posi¢ao que representa a mesmabarreira.

Resumindo

Refinando o resultado de uma reunido.

= E eficiente usar uma prancheta para escrever asidéas/palavras-chave da reuniZo.
» Escrevaas palavras que as pessoas realmente usaram, ndo use as suas proprias! (parecera que
vocé esta querendo manipular areuni&o).

Estabel ecendo rel acionamentos/confianca

Entre grupos em disputa, a desconfiangca € comum. Deixe a situagdo clara paratodos os
envolvidos.

=  Comunicar eficientemente
= Entregar promessas peguenas, que aumentardo paul atinamente.

Por que 0s processos sdo interrompidos?
= posi¢Oes extremas

= faltade recursos para participar

» faltadeincentivo paraagumas partes
» faltadeinformacéo critica

* ma&comunicagdo

Ac0es (crises menores)

= regjustar o olhar (“reframing”) afirmagdes negativas
= dar umintervalo

= voltar-se as questdes mais faceis

» incentivar as partes aavaliar alternativas

= gpontar aimportancia das relagoes

» referir-se ao progresso feito até o momento

Ac0es (crises maiores)
= suspender as atividades e permitir que as partes reavaliem a situagéo
* incentivar as partesaavaliar alternativas: melhor, pior, mais provavel (devido a execugdo
cuidadosa)
= avaliar as chances de acordo
= resumir o progresso alcangado
= Usar um grupo pegueno de participantes
Isso nem sempre funciona, mas em alguns casos pode ser eficaz para selecionar um pegueno
grupo de pessoas a partir de um grupo maior e leva-las a discutir o problema de formareclusa. O
grupo pegueno retorna, entdo, ao grupo maior com sugestdes. I sto ndo elimina certas pessoas do
processo de tomada de decisdo, mas pode trazer novas idéias que o grupo como um todo pode
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avaliar. Pode ser mais facil para algumas pessoas se abrir quando eles ndo estao falando na frente

de um grupo grande de colegas e membros de comunidade.

= referir-se a especialistas ou altas autoridades para aconsel hamento. (Isso deve apenas
acontecer até um ponto do processo.)

= concordar em estar em desacordo em um ponto delicado se ele for de dificil resolucéo

Maneiras de abordar um desequilibrio de poderes

= Compartilhar informagéo
= Fornecer treinamento
» Garantir participacdo plenaeigual (alavanca paraafacilitacdo). Técnicas especiais S0
requeridas para se alcancar isso. Tentar perguntar pela participagdo dos menos poderosos/
menos desinibidos.
= Diminuir o ritmo. (As vezes, aqueles em uma posi¢io de poder querem apressar todo
processo.)
= Apontar padrdes de poder.
» Ajudar as partes menos favorecidas a construir suas proprias fontes de poder.
Por ex.: dindmica posicional, local dareunido. Trazer académicos até afazenda ao invés
de levar fazendeiros a um congresso de agricultura.
=  Garantir que recursos e informagdes estejam disponivels.

NEGOCIACAO

A participacdo voluntéria é essencial.
99% das interagbes sociai s S80 negociagoes.
Podem ser baseadas na posi¢éo ou no interesse.

Definicdes

posicao(des): solucdo ideal (para cada pessoa)

interesses: 0 que as pessoas real mente querem ou precisam conseguir de uma situacdo; essas sdo
processuais, psicol dgicas e substantivas (importante considerar todos as trés); osinteresses
incluem necessidades, desejos, medos, aspirages e preocupagdes que jazem sob uma posi ¢ao.

Negociacdo baseada em posicao

» A solucdo ou €"“isso” ou €“aquilo”

= O resultado é ou perda/ganho ou perda/perda

= Aspartes se enxergam como adversarias

= Cadaumareivindicamaisdo que ele ou ela esperareceber
*  Um exemplo € um escambo em um mercado

Negociacdo baseada em interesse

= Aoinvésdedividir o bolo, tornar o bolo maior,
Por exempl o, duas pessoas estdo discutindo por dois livros. Cada pessoa quer um dos
livros. Um possivel resultado € para cada pessoa pegar meio livro. Outra solucdo seria
de uma pessoa colocar para atroca um outro livro que eles ndo queiram muito, para
obter o livro que ele/elarealmente quer.
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Os negociadores val orizam coisas de forma diferente.

N&o deixe nada “ sobre amesa’
Por exemplo, se uma das partes tem bens ou servicos para oferecer para gjudar a adogar
seu tratado, isso deve ser incluido na negociacéo.

Interresses A Interresses B

l

I nteresses comuns = solugoes

Estil os de negociacdo

As partes podem ser solicitadas a preparar uma declaracéo de interesse (ndo uma declaracéo
de posi¢ao) antes de uma reunido. Isto estabel ece uma pré-condicdo que areunido sera
baseada no interesse. Seisto ndo tiver sido feito antes de uma reuni&o, pode-se gastar algum
tempo no comego da reunido para se chegar neste ponto.

Pode ser importante estabel ecer um lugar seguro para uma discussao extra-oficial (com
aprovacao dos participantes). Umareuni&o por tras de portas fechadas pode ser muito
importante para se chegar em umaresolucdo. Isto introduz um risco de alienagdo de algumas
partes e, portanto, requer a aprovacao de todas as partes interessadas. Entéo, isto &, configura
um componente do processo.

Cologue as expectativas e as fortaleca

N&o use apalavra“mas’, ela negatudo que a outra pessoa acabou de dizer. A palavra“e’ é
melhor.

Avalie as dternativas.

N&o crie pressupostos.

Compreender einformar as partes que a negociacao baseada em interesse ndo € muito comum
(mesmo no Canadd), mas quando essa é usada é muito poderosa.

Uma estratégia eficaz pode ter um evento especifico com lideres de projeto, incluindo uma
introducdo de facilitagdo negociagdo/treinamento.

Com participantes dificeis, tenteregjustar o olhar (“reframing”), ou trazer alguém para
presidir as reunifes além do facilitador.

Maisinformagao sobre estes tépicos pode ser encontrada nos manuais publicados pelo Instituto
para a Resolucéo de Disputa, Universidade de Victoria:

Instituto para a Resolucéo de Disputa
Universidade de Victoria

PO. Box 2400

Victoria, BC, V8W 3H7, Canada

Tel: (250) 721-8777, Fax: (250) 721-6607
E-mail: uvicidr@uvic.ca

12



