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Resu Capacita Cciia
(Obs. Estas regras devem ser aproveitadas em todo oatendimento que se fizer no NAJ)

Cabe ao conciliador ouvir as pessoas envolvidas no conflito, estimulando o didlogo e colaborando na
escolha da melhor solugdo possivel para composicdo de seus interesses, mediante acordo.

O Conciliador disciplina o didlogo, cuidando peraumpa parte ndo interrompa a outra e
diligenciando para que as pessoas tenham a oportunilade de falar e de ouvir umas as outras, sempre
de forma respeitosa e organizada. Disponibilizar pal e caneta para ambas as partes anotarem as
questdes que gostariam de dizer no momento em quomtxa parte estiver falando. Durante a
exposicdao, porém, se necessario, deve relembrar, apartes, as regras a serem cumpridas ao longo da
conciliagao.

Técnicas da conciliagao

IDENTIFICAGCAO DO PROBLEMA

Um ponto importante ao se deparar com uma quest@mcdiacdo, consiste em identificar
claramente qual é o seu objetivo, ou seja, ter cleza do que se pretende resolver. Trata-se de buscar
todos os fatos e informagdes relevantes sobre lblepra. Uma vez identificados, sera possivel
descrever a situagdo problematica de maneira clatstinguindo as informagGes importantes das
irrelevantes, separando os fatos verdadeiros das syosicdes e interpretagGes ndo comprovadas.

REFORMULAGAO

Dar uma nova formulagdo ao problema, mudando a pepectiva conceitual ou emocional em relagdo a
forma como é vivenciado pelas partes. Muda-se mifigado atribuido a situacdo e ndo aos fatos
ocorridos.

CONCENTRAR-SE NOS INTERESSES

Os interesses sdo os desejos e as preocupacgdes dagpartes, e que na maioria das vezes aparecem numa
negociacdo encobertos por posi¢cdes iniciais rigiddsso dificulta sobremaneira uma negociagdo, a
medida que ndo proporciona flexibilidade aos negocidores e a todo o processo da conciliagdo, além de,
em muitos casos, poder inclusive encobrir efetivamente o que se pretende atingir, ou seja, os intereses
basicos que estdo por tras da negociagdo.

ENCONTRAR CRITERIOS OBJETIVOS

A busca do melhor acordo possivel deve passar metds vasta gama de solugbes, sempre com a
preocupacdo de procurar interesses comuns quelieoncide maneira criativa, os interesses
divergentes das partes. E importante que o acordflita algum padrdo justo, razodvel e que seja
consenso entre as partes envolvidas.

Assim, ao discutir as solugdes, ambos devem acatar uma solucdo justa, baseada em critérios
previamente discutidos e aceitos.

Para resolver interesses conflitantes, as pessoagwkm acordar no que seja, no minimo, justo para
ambas.

CONOTAGAO POSITIVA DO CONFLITO

Transformar fatos acusatérios em temas positivos e interesse comum, ressaltando especialmente as
caracteristicas e qualidades positivas das pessoas.



FOCO NOS CONFLITOS E NAO NAS PESSOAS

Freqliientemente, as partes envolvidas num conflito entem-se adversarias, envolvendo-se em questdes
pessoais que ndo deveriam ser objeto da negociagimuele momento. Quando isso acontece, as
emocdes se sobrepdem, aumentando as dificuldades para solucionar o problema.

O Conciliador disciplina o didlogo, cuidando peraumpa parte nao interrompa a outra e
diligenciando para que as pessoas tenham a oportunilade de falar e de ouvir umas as outras, sempre
de forma respeitosa e organizada. Durante a expdsig porém, se necessario, deve relembrar, as
partes, as regras a serem cumpridas ao longo da corxiliagao.

. Preparando-se para a Conciliacdo

*  Estudo do caso, selecdo do material e interagdao coma equipe
e Estruturacgdo do local
*  Preparando-se para a sessdo de conciliagao

2. Iniciando a Conciliacdo

e Apresentagoes

e Solicitacdo dos documentos

*  Explicacdo sobre o Juizado e sobre a dindmica da sesdo de conciliagdo: tentativas de acordos +
beneficios da conciliacdo

*  Explicagdo do papel do conciliador: um facilitadornao um juiz

*  Fixacdo das regras do didlogo: respeito reciproco,escutar sem interrupgdes, sigilo.

. Momento da escuta: Reunindo informacoes

* DeclaragOes das partes: o que as trouxe ao Juizado?

*  Formulagdo de perguntas pelo conciliador com objetivo de entender o conflito.
e Delimitar os pontos que serdao negociados.

*  Escutando ativamente — recontextualizar.

*  Utilizar-se do resumo para finalizar esse estagio.

4. Negociando guestdes e interesses

*  Fixacdo dos pontos controvertidos — fragmentacdo.

e Levantar proposta das partes (antes de sugerir).

* Enfoque nas necessidades / separar as pessoas do problema.
* Enfoque prospectivo / salientar as vantagens da corciliagdo.

. Aproximando-se do acordo

e Testando solucdes.
e Confirmacgdo do acordo ou, em caso de impasse, discussdo dos passos a serem seguidos.
* Redagdo preliminar atenta para os requisitos essendais do acordo:

1) Quem? 4) Quanedd)(valor ou delimitagdo do obj
2) O qué foi acordado? 5) Quandbr{gep@ajento da o
3) Por que?

6) Como e onde sera o cumprimento?

6. Encerrando a sessao

* Leitura e assinatura do termo.

*  Explicagdo do valor do acordo.

e Orientacgdes finais.

e Parabeniza e se despede das partes.
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