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Resumo

INTRODUCAO: A Enfermagem vem, ao longo do tempo, incorporando o saber de varias ciéncias.
Negociamos diariamente nas relagdes familiares, de amizade ou profissionais e isso se repete no exercicio
da Enfermagem; o profissional de enfermagem defronta-se, sistematicamente, com situacfes e
circunstancias variadas que exigem agdes precisas envolvendo pessoas ou grupos. Em inimeras ocasifes
podemos sentir que as decisGes tomadas pelos enfermeiros sdo pouco fundamentadas, constituindo muito
mais em decisBes circunstanciais baseadas em habitos ou rotinas do que em decisbes que exploram
varidveis situacionais ou que oportunizem propostas inovadoras. Este fato causa anguUstia, inseguranca e
inquietacdo que, somadas as ansiedades geradas pelo proprio ambiente de trabalho, levam o profissional a
vivenciar situa¢fes de conflito e insatisfacdo (CIAMPONE, 1991). A negociagdo € um processo que
busca a aceitacdo de idéias, propésitos ou interesses visando o melhor resultado possivel, de modo que as
partes envolvidas terminem a negociagdo conscientes de que foram ouvidas, apresentaram sua
argumentacdo e que o produto final tenha sido maior que a soma das contribui¢Bes individuais
(JUNQUEIRA, 1998). Sendo assim é importante que enfermeiros desenvolvam habilidades nas funcGes
administrativas e de liderancga devido as rapidas mudancas que estdo ocorrendo na enfermagem e servicos
de salde. Takahashi (1991, p. 189) refere que: “A enfermeira afeta e é afetada pelo que comunica e como
se comunica com o paciente e seus familiares, com a equipe de enfermagem e a equipe de saide.” A
negociacdo assemelha-se ao processo de tomada de decisdo, pois, de acordo com Junqueira (1998), é
baseada no diagndstico da situagdo atual, na formulagéo de objetivos, no estabelecimento de alternativas
e de critérios para a decisdo, bem como no planejamento, implantacdo e controle. E importante que o
negociador esteja disposto a aprimorar suas habilidades de saber ouvir, falar e expressar-se. Ciampone
(1991) refere que o enfermeiro, ao assumir um trabalho em instituicdes, depara-se com situagdes que lhe
exigem conhecimentos, habilidades e atitudes coerentes, precisas e imparciais para uma tomada de
decisdo que contemple seus valores pessoais e éticos, sem distanciar-se dos objetivos e metas da
organizacao. Para Richard Shell (2001), a negociacdo é uma forma basica, especial da comunicacao
humana, mas nem sempre percebemos que estamos negociando. Para Shell (2001, p. 7) negociacgdo é um
processo de comunicagdo interativo que pode ocorrer quando queremos algo de outra pessoa ou quando
outra pessoa quer algo de nds. Negociamos a mesa da cozinha com tanta freqiiéncia quanto negociamos a
mesa de reunido. O uso de comunicagao assertiva pode obter resultados mais satisfatorios em negociacfes
guando relacionado ao uso de estratégias de negociacao. De acordo com Shell (2001), as negociagdes nao
seguem um padrdo invaridvel; ao negociarmos com familiares e amigos buscamos a solugdo de
problemas, enquanto, em negdcios ou profissdes procuramos acordos a fim de construir um
conhecimento, necessitamos desenvolver habilidades de negociagdo partindo da identificagdo dos estilos
e personalidades de um negociador. Além das habilidades e dos estilos é importante ter conhecimento
sobre as posturas e abordagens em uma negociacdo. Para Marquis e Huston (1999), a colaboracéo, ou
postura ganhar-ganhar, € um meio afirmativo e cooperativo para solucionar um problema ou conflito,
pois é capaz de resultar em uma solucéo satisfatoria para ambas as partes.Conforme as habilidades e os
comportamentos de cada individuo é possivel identificar seu estilo de negociagdo ou perfil negociador.
Gil (2002) conceitua os estilos de negociagdo a partir das caracteristicas de construcéo e de excesso. A
persuaséo tem como caracteristica levar os outros a aceitarem suas idéias; € um estilo rigido e mantém
seu foco na informacéo e no raciocinio. A afirmacdo consiste em julgar a realidade aos outros sendo
muito claro em relacdo aos seus interesses; mantém seu foco na assertividade e apresenta um excesso de
imposicao. A ligacdo facilita a participacdo dos outros e estabelece elos comuns; seu foco é a empatia € 0
excesso de altruismo. A atracdo é caracterizada por abrir-se ao outro e tentar atrai-lo; procura envolver o
outro, utilizando-se da sedugdo. O recuo é utilizado, freqiientemente, como Gltimo recurso em uma
negocia¢do, devendo ser analisado em separado, pois é visto como uma estratégia, onde se faz necessario
refletir acerca de impasses da negociacdo; seu foco principal é destensionar a situacdo, mas pode
caracterizar a fuga de uma situacdo conflitante.

OBJETIVOS: Conhecer as habilidades do profissional enfermeiro em situa¢des de negocia¢do com
clientes e familiares, membros da sua equipe e de outras equipes, chefias e administracdo da instituicdo
em que atua; tendo como propdsito identificar o perfil negociador do enfermeiro de um Hospital Geral
Universitéario de Porto Alegre e Comparar o perfil dos enfermeiros em cargo administrativo e assistencial,
no desempenho das suas fungdes. METODOLOGIA:Estudo observacional exploratério de grupo
Populacédo de 370 enfermeiros do HCPA, amostra 174 enfermeiros das diversas areas do hospital, sendo
25 estdo em cargo administrativo e 114 em assistencial e 35 questionéarios foram invalidados por erro no
preenchimento. A coleta foi realizada em julho de 2003 através de questionario de Marcondes &
Consultores Associados apud Gil (2002), testado em outros grupos. A analise foi realizada em planilha de
dados numa escala de classificagdo somatoria para se obter o somatorio dos estilos de recuo, atracdo,


http://www.bstorm.com.br/enfermagem/index-p2.php?cod=79073&popup=1#_tb1#_tb1
http://www.bstorm.com.br/enfermagem/index-p2.php?cod=79073&popup=1#_tb2#_tb2

ligacdo, afirmacdo e persuasdo. Utilizou-se o programa SPSS versdo 10.0, e foi realizado o Teste t de
Student para amostras independentes com o intuito de testar a significancia da amostra.

ANALISE DOS DADOS: Este estudo oportunizou a construcdo do Perfil Negociador do Enfermeiro do
Hospital de Clinicas de Porto Alegre onde foi possivel identificar o perfil predominante e compara-lo de
acordo com o desempenho das funcfes gerenciais e assistenciais do enfermeiro. O Perfil dos Enfermeiros
do HCPA foi identificado através das médias dos Estilos de Negociagdo; o estilo de Recuo apresentou
média de 27,4388, o de Atragdo 41,1151, o de Ligacdo 43,6763, o de Afirmacdo 32,4388 e de Persuasao
35,3309. De acordo com Gil (2002), esses resultados identificam o perfil do enfermeiro como de Ligacéao
combinado ao de Atracdo. Este Perfil evidencia o preparo do enfermeiro para lidar com os
relacionamentos interpessoais, pois esta combinacdo tem como foco principal a empatia e o envolvimento
com o outro, e denuncia, através da curva de perfil, um comportamento mais condescendente do que
objetivo.

CONCLUSAO:Ao0 ouvir a palavra “negociacdo”, a maioria das pessoas pensa em situaces dramaticas e
que envolvem a politica ou personalidades importantes. No entanto, a negociacdo real ocorre, mais
freqlientemente, nos eventos diarios, muitas vezes imperceptiveis, como as situacdes entre 0s
funcionéarios de um hospital com os pacientes e seus familiares, ou com a prépria instituicdo em que atua;
impasses entre os socios de empresas, sobre a reducdo do quadro de funcionarios e reducdo de custos; e
as que ocorrem a mesa da cozinha, entre pais e filhos, e entre amigos. Essas sdo situacdes tdo importantes
guanto as que envolvem grandes acordos. Ocorre entre pessoas que procuram cumprir suas tarefas e fazer
com que suas vidas transcorram da melhor maneira possivel, para isso, necessitam de conhecimentos
seguros e especificos que os tornem mais efetivos no processo de negociacdo. O enfermeiro, identificado
como agente articulador, conforme mencionado anteriormente, defronta-se, sistematicamente, com
situagBes e circunstancias que exigem acdes precisas envolvendo pessoas ou grupos. Neste sentido, o
profissional de enfermagem deve conhecer o Processo de Negociagdo e seus conceitos, para que melhor
possa desempenhar suas atividades e obter resultados satisfatorios para si, sua equipe, outras equipes e
instituicdo na qual atua.
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