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Resumo

Poucos sdo os trabalhos nacionais escritos que abordam psicodrama e dor. Este artigo apresenta
a técnica da negociagdo, uma maneira de se utilizar o psicodrama para aliviar a intensidade da
dor. A técnica foi aplicada em 20 sujeitos no formato de atos terapéuticos e obteve bons
resultados iniciais. O diretor entrevista a pessoa e sua dor, buscando uma negociagao que resulte
em um acordo objetivo de ajuda presente ou futura, permitindo o alivio da dor.
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Abstract

There are few Brazilian papers that address psychodrama and pain. This article presents the
negotiation technique, a way of using psychodrama to alleviate pain intensity. The technique
was applied in 20 subjects in the format of therapeutic acts and achieved good initial results.
The director interviews the person and his pain, looking for a negotiation that results in an
objective agreement of present or future help, which allows pain relief.
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Resumen

Pocos son los trabajos brasilefios escritos que abordan psicodrama y dolor. Este articulo
presenta la técnica de la negociacidon, una manera de utilizar el psicodrama para aliviar la
Revista Brasileira de Psicodrama, v. 26, n. 2, 126-132, 2018

DOI: 10.15329/2318-0498.20180034



Guimaraes, Bruno Parisotto. Técnica da Negociago: o uso de negociacdo na técnica de concretizagdo para o alivio da dor

127

intensidad del dolor. La técnica fue aplicada en 20 sujetos en el formato de actos terapéuticos
y obtuvo buenos resultados iniciales. El director entrevista a la persona y su dolor, buscando
una negociacion que resulte en un acuerdo objetivo de ayuda presente o futura, permitiendo el
alivio del dolor.

Palabras clave: psicodrama, roles, negociacion, dolor

INTRODUCAO

A dor esta presente em mais de 70% dos sujeitos que procuram consultorios médicos,
gerando custos, que, nos doentes cronicos, atingem 89 bilhdes de dolares por ano nos Estados
Unidos (Teixeira, Figueiro, Yeng & Pimenta, 1999). Segundo Loduca (2007), ha uma escassez
de material nacional escrito que relacione dor e psicodrama, de modo que a autora desenvolveu
um programa que busca resgatar psicodramaticamente a histéria de adoecimento do paciente
para auxiliar na adesdo ao tratamento. No presente trabalho, também unimos psicodrama e dor,
mas com foco no alivio da dor por meio da negociacao e da concretizagdo dos sintomas.

A técnica da concretizagdo ¢ “a representacdo de objetos inanimados, partes do corpo e
entidades abstratas (vinculo, emogdo, conflito) com a utilizagdo de imagens, movimentos,
tomada de papel, soliloquios e duplos feita pelo paciente.” (Santos, 1998, p. 122). Para Cukier
(1992) e Santos (1998), o objetivo da técnica ¢, normalmente, encontrar cenas passadas que
tenham relagdo com o elemento concretizado, para que a cena seja dramatizada.

Na técnica da negociagdo ndo se usa a concretizacdo com esse objetivo de encontrar
uma cena passada, mas sim para compreender os motivos da presenga da dor e, entdo, negociar
um acordo de acdes presentes ou futuras, permitindo o alivio da dor no presente.

METODOLOGIA

Este trabalho avaliou a aplicacao da técnica da negociacdo em uma pesquisa qualitativa
no formato de atos terapéuticos em sujeitos que relataram sentir dor. Segundo Cukier (1992),
“o psicodrama de Moreno consistiu em sua maior parte de atos terapéuticos, e ndo de terapias
processuais, tal qual realizamos hoje em dia.” (p. 17). Além disso, Bustos (1974/2005) entende
0 ato terapéutico como uma “intervencao destinada a investigar € buscar o conflito proposto em
uma so sessdo.” (p. 38), sendo um dos propositos para sua utilizacdo a urgéncia psicologica
para a elaboragao de situagdes especificas. Assim, vemos a dor como uma urgéncia psicolédgica
e utilizamos a técnica da negociagao no ato terapéutico para ajudar as pessoas com dor.

Os participantes da pesquisa foram pessoas atendidas por conveniéncia dentre aquelas
proximas do autor ou indicadas por estas, que relataram estar sentindo alguma dor. O local de
aplicacdo da técnica era o que estivesse disponivel no momento. Assim como Moreno
(1946/2011) atendeu muitas pessoas em parques, 0 mesmo também aconteceu neste trabalho,
foi procurado um local que fosse silencioso e afastado de outras pessoas.

A pergunta que esta pesquisa visou responder foi: as pessoas relatam alivio da dor apds
a aplicacao da técnica da negociacao? A hipotese, portanto, era que os sujeitos relatariam alivio
apos a utilizacdo da técnica da negociagdo. O objetivo geral foi verificar se a técnica da
negociagao auxiliou as pessoas no alivio de sua dor; e os objetivos especificos foram: descrever
os procedimentos de utilizagdo da técnica da negociagdo e verificar o relato subjetivo
relacionado a dor nos sujeitos logo apds a aplicagdo da técnica e novamente apos, pelo menos,
uma semana do ocorrido. A amostra foi de 20 pessoas, as quais foi apresentado o Termo de
Consentimento Livre e Esclarecido (TCLE).
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Técnica da negociacio

A técnica surgiu ao pedir que uma pessoa com dor de cabega falasse no papel de sua dor
buscando compreender o motivo de ela estar presente. A dor relatou que a pessoa deveria
dormir, porém, ao inverter o papel, a pessoa disse que precisava terminar um trabalho.
Alternando para a dor, esta disse que permaneceria até que a pessoa dormisse. Invertendo, a
pessoa falou que, se pelo menos a dor sumisse, ela poderia terminar o trabalho mais rapido e
dormir a meia-noite. Em vez de perceber a fala como um desabafo, ela foi vista como uma
proposta, entdo alternou-se para a dor e foi perguntado o que esta achava dessa proposta, e a
dor respondeu que gostava e concordava com a proposta. Ao alternar para a pessoa, esta relatou
que a dor havia desaparecido. A sessdo durou cerca de 5 minutos e permitiu perceber que
explicitar os motivos da dor ndo era suficiente para fazé-la diminuir, era preciso haver uma
promessa de ajuda, na qual também poderiam ser consideradas as inten¢des da propria pessoa,
ou seja, era preciso negociar com as partes para que a dor sumisse.

Nessa técnica, o diretor media a negociacao, ele ndo desempenha papéis do sujeito e ndo
usa egos auxiliares. O sujeito concretiza sua dor apenas com o desempenho de papel, mas o
objetivo ndo ¢ encontrar uma cena passada para ser dramatizada, como normalmente ocorre na
técnica da concretizagdo, € sim permitir que a pessoa € a dor conversem com a mediagao do
diretor e cheguem a um acordo. A pessoa quer que a dor desapare¢a ou diminua e a dor quer
algo em troca, e esses interesses serdo negociados em um acordo.

Uma sessdo costuma iniciar com a pessoa relatando como ¢ sua dor. Entdo, explica-se
que sera pedido que a pessoa fale como sua dor e que ficaremos alternando entre a pessoa no
papel da dor e a pessoa como ela mesma, com o objetivo de compreender o motivo de a dor
estar presente, pois normalmente a dor possui um propdsito, para entdo encontrarmos uma agao
que possa ser tomada para ajudar a dor. Pede-se que o sujeito se concentre na sensacio da dor,
de olhos abertos ou fechados, como for mais facil, e que avise quando for possivel conversar
com ele no papel da dor. Esse aquecimento ¢ simples, pois “muitas vezes ndo ha necessidade
de ‘iniciadores’: a dor moral, fisica ou psiquica supera qualquer artificio, e ¢ ela propriamente
o0 aquecimento-chave.” (Almeida, 1998, p. 28).

Geralmente, o sujeito sinaliza que entrou no papel da dor assentindo com a cabeca ou
respondendo “Ok”. Em seguida, falamos “Ol4, dor.”, o que auxilia a pessoa a entrar no papel e
perceber que deve responder como a dor, algo que ndo € usual para a pessoa e, normalmente,
causa risos. Continuamos com “Como vocé esta ai?”, o que ajuda a pessoa a entrar ainda mais
no papel dizendo o que a dor esta fazendo com a pessoa. Buscamos nesse momento descobrir
o motivo pelo qual a dor esta presente fazendo perguntas como “Vocé sempre estd ai? / O que
fez vocé aparecer agora? / Existem horas que vocé esta pior e horas em que esta melhor? / Tem
algo que vocé queira falar para a pessoa?”. Posteriormente, iniciamos a negociacdo com a
pergunta “O que a pessoa poderia fazer para te ajudar?”’; depois da resposta, comegcamos a
alternar entre a dor e a pessoa para ver se o acordo estd bom para ambas as partes. Durante a
troca de papéis, pode-se perguntar “Vocé€ ouviu o que o outro disse? O que acha disso?”.

A dor pode, por exemplo, pedir que a pessoa beba dgua, durma, coma alguma coisa etc.
A pessoa entdo respondera se o pedido ¢ possivel de ser realizado ou propord mudancas ao
pedido. A negociagdo deve ser objetiva; por exemplo, caso a dor peca que a pessoa descanse, 0
ideal seria que esse descanso fosse melhor especificado, como dizer que dormira a meia-noite,
um acordo mais objetivo e que tem mais chances de ser aceito e cumprido.

Caso a pessoa ouca o pedido e aja imediatamente para cumprir o que foi pedido sem
terminar a negociagao, ¢ possivel que a dor permaneca; por exemplo, caso a pessoa escute que
o pedido da dor ¢ falta de sono e entdo vai dormir sem terminar a negociagdo, a dor pode
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persistir e dificultar o sono. Deve-se finalizar a negociacdo, e ndo apenas encerrar a conversa
pela metade.

Caso a dor ndo relate motivos para estar presente, o diretor pode falar “Dor, eu tenho a
impressao de que as dores costumam aparecer com uma intengao positiva, que existe algo bom
que vocé gostaria que acontecesse, mas que nao esta acontecendo. O que vocé gostaria que
acontecesse?”’. Caso a dor ainda ndo saiba o motivo de estar presente, o foco passa a ser como
fazer a dor ficar mais confortavel: “Dor, eu compreendo que nesse momento vocé ndo esta
conseguindo passar sua mensagem. Existe algo que possa ser feito para que vocé fique mais a
vontade?”.

Ao final da negociagdo pergunta-se “Dor, entdo o que voce esta me dizendo € que agora
voceé ja conseguiu passar sua mensagem e chegar a um acordo? Vocé gostaria de falar mais
alguma coisa?”, entdo finaliza-se com “Ok, adeus.” ou “Entdo, tchau.”, e alterna-se para a
pessoa em seu proprio papel. Caso haja mais alguma coisa que a dor gostaria de pedir, entdo
da-se continuidade a negociagdo e busca-se um acréscimo ao acordo.

O ato encerra-se perguntando a pessoa como ela estd sentindo a dor e o que ela achou
da dramatizag¢do. Segundo Cukier (1992), no psicodrama bipessoal, deve-se cuidar para que o
compartilhamento do terapeuta ocorra a servigco do paciente, portanto, encerramos sem 0
compartilhar por parte do terapeuta.

APRESENTACAO E DISCUSSAO DOS RESULTADOS

A técnica da negociacdo foi aplicada em 20 sujeitos, sendo 16 mulheres e 4 homens,
com idades entre 17 e 71 anos. A Tabela 1 contém um resumo da aplicacdo da técnica da
negociacao, descrevendo a queixa, o motivo e o acordo resultante da negociagao.

Tabela 1 Resumo das queixas, dos motivos e dos acordos da técnica da negociaciao em
20 sujeitos

N  Queixa Motivo Acordo

1  Dor de cabega Deveria dormir Dormiria a meia-noite

1 Dor de cabega Segurou o choro Deixaria o choro vir

1 Dor no ombro Estava escrevendo demais A dor diminuiria para pessoa

terminar trabalho

1  Bexiga apertada Deveria ir ao banheiro Usaria ao chegar em casa

2 Dor de cabeca Deveria vomitar Vomitaria quando aterrissasse

3 Dor no ombro Deveria descansar Descansaria em dois dias

4  Coceirana cabeca  Deveria ir ao médico e cocar Como ndo podia adiantar a
menos a cabeca consulta, se cocaria menos

5 Dor nas pernas Usou sapato com salto alto Compraria um sapato de salto
desconfortavel em festa que fosse bonito e confortavel
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6  Dor no ombro Nao se atentava aos limites no  Se atentaria aos limites do
esporte ombro

7  Dor cronica na Cuidava da dor e ignorava o Cuidaria ao sentir incomodo
lombar e nas costas incomodo

8  Dor cronica na Sentia culpa ao cuidar de si Diminuiria a culpa e assim
lombar e nas costas mesma poderia cuidar de seu corpo

9 Dor de cabeca Deveria ficar menos euforica Ficaria menos euforica

10 Colica Deveria ficar mais parada Ficaria mais parada

10 Tontura por café Deveria ficar mais parada Ficaria mais parada

11 Dor de cabega Esqueceu de beber dgua Beberia dgua

12 Dor de cabeca Deveria descansar Dormiria as 23h

13 Enxaqueca Comeu determinado alimento ~ Admitir que ndo deveria ter

comido serviu de acordo futuro

14 Nariz entupido e Alergia por mudanga do clima  Falou que jé estava tudo bem, a
dor de cabeca dor sumiu temporariamente

15 Dor de garganta Deveria beber um cha quente Beberia um ché quente

16 Dor de garganta Garganta cansada Tentaria falar menos

17 Dor de dente Deveria arrancar o siso Cuidaria dos dentes em 15 dias

18 Dor de cabega Deveria ficar mais quieta Ficaria mais quieta

19 Agonia no pescogo Deveria refletir sobre o futuro ~ Pensaria sobre o futuro

20 Dor de estdmago Tristeza e estresse Andaria de bicicleta

A intensidade da dor diminuiu em 18 das 20 pessoas (90%) que utilizaram a técnica da
negociagdo. Dois sujeitos vivenciaram mais de um ato terap€utico, porém os motivos das dores
foram diferentes, mantendo o ato, como citado por Bustos (1974/2005), como uma intervengao
que investiga e elabora uma situacao especifica em uma unica sessao.

Segundo Moreno (1934/1978), a espontaneidade ¢ o que “impulsiona o individuo em
busca de uma resposta adequada a uma nova situa¢ao ou a uma nova resposta para uma situagao
antiga.” [traducdo nossa] (p. 42), e para que o individuo crie novas respostas ou enfrente novas
situagoes, ele deve fazer uso da criatividade. A dramatizagao pela negociagdo permitiu explorar
a capacidade espontanea e criativa dos individuos, uma vez que se a dor era uma situagao nova,
o individuo buscou uma resposta adequada para lidar com ela; se era uma situacao antiga, ele
buscou uma resposta nova que trouxesse alivio.

Para Moreno (1946/2011), tele ¢ a ligagdo entre pessoas que estimula as relagdes
interpessoais sadias e estaveis, por meio do conhecimento da situagio real do outro. O autor
ainda diz que a autotele sao as relagdes télicas da pessoa com os papéis que ela desempenha.
Assim, compreende-se que a técnica da negociacdo facilitou a autotele nos sujeitos que
obtiveram alivio da dor ao permitir conhecer os motivos de sua dor e estimular uma relagao
saudavel ao negociar um acordo consigo mesmo.
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Seis sujeitos utilizaram a técnica sozinhos em momentos posteriores para obter
novamente o alivio de dores e cinco pessoas que sentiam dor de maneira recorrente ou cronica
modificaram sua relacdo com ela no longo prazo. Alguns casos que merecem destaque sdo: o
sujeito 2 estava com uma forte dor de cabeca dentro do avido, cujo motivo era fazer a pessoa
vomitar, o acordo foi que vomitaria ao aterrissar, isso fez a dor diminuir, a vontade de vomitar
passar, nao sentindo mais a necessidade de vomitar ao aterrissar; o sujeito 3 sentia
frequentemente dor no ombro, mas hoje quando sente a dor e se lembra de que ela existe para
avisar que precisa dormir, a dor desaparece sem nem precisar negociar; o sujeito 7 passou a
experienciar mais tempo de seu dia sem dor e hoje sente mais incomodo que dor; o sujeito 13,
que tinha enxaqueca em todos os periodos menstruais, relatou que nos ultimos seis meses nao
sentiu mais enxaqueca nessa €poca; o sujeito 17, que estava com dor de dente e gengiva
inflamada com uma bolha de sangue perto do siso, o qual deveria ter extraido ha mais de 1 ano,
chegou ao acordo de que iria ao dentista em até duas semanas para cuidar de todos os dentes,
isso fez a dor desaparecer e ela pode até mesmo comer alguma coisa, pois ndo estava
conseguindo nem encostar os dentes; o sujeito 20 disse que o estdbmago estava bem melhor
desde que seguiu o acordo de andar de bicicleta.

CONSIDERACOES FINAIS

Este trabalho pesquisou a eficacia da técnica da negociacao para o alivio da dor, sendo
utilizada em sujeitos com dores agudas e cronicas. A hipotese que os sujeitos relatariam alivio
da dor foi corroborada por 18 dos 20 sujeitos.

Alguns sujeitos utilizaram a técnica sozinhos em situagdes futuras e outros relataram
que a técnica nao s6 melhorou a dor no momento, como também modificou sua relagdo com
esta e que em momentos futuros, quando a dor normalmente apareceria, ela ndo apareceu ou se
manifestou em menor intensidade.

Como a técnica permitiu aliviar diferentes tipos de dor em muitas pessoas, mais estudos
podem trazer novas informagdes sobre sua eficacia. Pesquisas futuras podem usar escalas de
intensidade de dor, questionarios de qualidade de vida e avaliar dores especificas.
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