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, 8
5 MODULOS — CH 4 horas &nf;...
TEMAS , “g

1. Autoconhecimento para uma relacdo assertiva, entendendo
conflitos.

2. Conceito de Conflito, Vantagens e Desvantagens do Conflito.
Niveis de Conflitos. Tipos de Conflitos.

3. Estilos individuais de Conflitos. Tipos de Conflitos nas
organizagoes. Negociacdo. Habilidades do negociador. Etapas do
processo de Negociacao.

4.Estilos de Negocia¢do. Negociando com diferentes estilos.

5. Administrando Conflitos. Competicdo, Acomodac3o,
Afastamento, Acordo , Colaborac3o. Etica em Negociac3o.
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UM COMPROMISSO PARA HOIE ... }

¥
o
v'Contribuir para que estas horas sejam Unicas e especiais!

v’ Aproveitar a troca de experiéncias;

v’ Potencializar, explorar novas perspectivas diante de
conceitos conhecidos;

v Permitir-se refletir. s
..::
3 ese80
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VIVENCIA

MINHA OUTRA METADE ESTA EM VOCE...

e Quemé;

¢ O que gosta de fazer;

¢ O que gosta de comer;

¢ Com quem mora;

* Se tem animais; Jo0e
« Expectativas com o curso. 5 ese80

ISSO E POSSIVEL??

09/03/2020



VIVENCIA
NAO ESTAMOS SOS
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DEFINICAO DE CONFLITO

e O conflito é visto como uma luta ativa de cada um
por um resultado desejavel para si.

* Valores, percepcdes e consideracdes morais
diversas.

* Uma das mais importantes habilidades consiste em
solucionar satisfatoriamente os conflitos.

e A solucao dos conflitos pode ocorrer mediante trés
estratégias: evitando-os, adiando-os ou,
confrontando-os.

s000
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v'Os conflitos fazem parte da natureza humana. é%
i
v Nos deparamos com diferentes opinides e
necessidades e, a forma como encaramos estas
diferengas conduz a um modo construtivo de
resolucao de conflitos.

v'Pode ser visto como vantagem ou desvantagem.
v'Dependendo do modo como é gerido, pode ser uma

fonte de criatividade, de mudanca e de maior
produtividade.

GESTAO E MEDIACAO DE CONFLITOS

"Sem a capacidade de administrar conflitos, vocé
ndo pode ser bem-sucedido em sua organizagdo”

Jerry Wisinski.
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REFLEXAO

Quais os seus valores?

AUTOCONHECIMENTO PARA UMA RELAGCAO ASSERTIVA

Assertividade é...

er honesto
consigo

Coragem de
correr riscos

5 o Livre
espeitoso Expressdo

Assertividade emocional é escutar, entender e expressar suas emogdes
demonstrando autocontrole e maturidade

€568

12
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MATRIX E O AUTOCONHECIMENTO

Experiéncia dos Sentidos

Comportamentos
de apmoximagio
(Agdes de Compromisso)

Comportamentos
de Manejo

Afastar Notando a Aproximar
Diferenca

»

Sofrimento Valores f O que ¢ importante

Experitncia da Mente

. 13
e
00

e565p

MATRIX E O AUTOCONHECIMENTO

* Flexibilidade psicoldgica x rigidez cognitiva;

e Matrix € um diagrama para trabalhar a
flexibilidade psicoldgica;

e Criada por Polk (2014);

* Dois focos: diferenca entre experiéncias
sensoriais e da mente e como se sente ao se
afastar de experiéncias mentais desagradaveis
ou se aproximar do que é importante;

* Muitas vezes experiéncias da mente e do
sentido estao associadas. a8




09/03/2020

MATRIX E O AUTOCONHECIMENTO

HABILIDADE DE NOTAR SE A VIDA ESTA SE DIRIGINDO AO QUE E
IMPORTANTE OU SE ESTA LUTANDO CONTRA O SOFRIMENTO.

MATRIX E O AUTOCONHECIMENTO

Experidncia dos Sentidos

Comportamentos

- de aproximagio
de Manejo {Agdes de Compromisso)
Afasta l@;h Aproximar
Sofrimento Valores / 0 que & importante

Experiéncia da Mente




MATRIX E O AUTOCONHECIMENTO

PARE
OBSERVE
DISCRIMINE
ESCOLHA

e 17
b
00
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NAO POPEMOS PAR CERTO;
SOMOS PIFERENTES!

CLARO QUE POR QUE?
!PODEMOSI

PORQUE NAO SE
COMPLETA UM
QUEBRA-CABECAS
COM PECAS IGUAIS.

o0
18 e3esp

09/03/2020



09/03/2020

OBRIGADA!!

SOLUCOES EDUCACIONAIS

=

Lato e Stricto
Sensu
[i FaceEsesp
esesp.es.gov.br
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CONTRATO PEDAGOGICO

VIVENCIA

COMUNICACAO POSITIVA

>SS EMMICIL o o7, -

e
s000
esesp
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TIPOS DE

COMUNICACAO/RELACAO

ASSERTIVO

PASSINVG

AGRESSIVO

Emocionalmente
honesta na expressao

Emocionalmente inibido
na exprassio de

Emocionalmente
honesto na expressiao

comportamento.

de sentimeantos | sentimentos negativos de sentimantos
negativos. negativos.

Procura atingir os | Muito raramente atinge | Atinge os objetivos, na
objetivos, preservando, | os objetivos e | maioria das veres
tanto quanto possivel a | usualmente os sacrifica | prejudicando a relacao.
relacio. para manter a relacio.

Persevera nos objetivaos | Nao persevera, | Persevera sem awvaliar
e awvalia o proprio | recnminando-se a si e | as consequancias a

a0s outros.

prejudica o outro

Valoriza-se sem ferir o
outro

Desvaloriza-se.

“Waloriza-se, ferindo o
outro

Faz as proprias
escolhas, considerando
opinides alheias quando
necessario.

Indeciso nas escolhas,
submetendo-se a
opinigdes alheias.

Faz escolhas para si e
para os outros.

Sente-se satisfeito

Sente-se mal consigo.

Pode-se sentir bem ou

positiva de si

consigo. mal consigo
dependendo da
situacao.

Produz uma imagem | Produz uma imagem | Produz uma imagem

negativa de si.

negativa de si.

Mantém contato wisual
com o Iinterlocutor, fala
fluentemente, em tom
audivel, COom gestos
firmes e postura
apropriada

Evita contato visual, com
perturbacdes na fala e
tom de queixa, gestos
vacilantes ou Nervosos
postura submissa.

Mantém contato wisual
intimidados com fala
fluente, em tom acima
do necessario, gestos
ameacadores e postura
autoritaria.

esesp
Comportamento Passivo

e Tom de voz baixo, olhar voltado para o chao,
sorrisos envergonhados e inseguranga;

e Age de forma que agrade as pessoas, para isto
abre mao de seus proprios direitos, vontades
e omitem suas opinioes;

* Nao consegue se impor diante de pessoas e
situacOes dos quais lhe prejudicam ou causam
algum incomodo.

09/03/2020



Comportamento Passivo

e Dificuldade para dizer “nao” as pessoas, o que
geralmente faz com que posteriormente ela se
sinta culpada.

n «u n u

e “vocé que sabe”, “como vocé quiser”, “vocé
se incomodaria?”, “eu acho”.

e A passividade gera sentimentos de
insatisfacdo e infelicidade consigo mesma
diante de outras pessoas ou de fatos
ocorridos.

e 7/
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Comportamento Agressivo

 E 0 que mais causa prejuizos;

e Caracterizado por ofender outras pessoas,
com comentarios negativos, postura
intimidadora e desafiadora para conseguirem
0 que querem;

* Nao aceita que as pessoas discordem de suas
opinides, que para ele, sao fatos.

e565p
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Comportamento Agressivo

* Normalmente sdo evitados por terceiros ja
gue nao costumam respeitar ninguém e
geram discussoes desnecessarias.

e Causa medo nas pessoas com quem conversa,
o que faz com que essas pessoas evitem criar
conflitos com ele.

n u

e “vocé quer que tudo seja do seu jeito”, “vocé
nao manda em mim”.

Comportamento Assertivo

 E 0 mais “equilibrado” dentre os trés e
caracteriza-se por segurancga ao agir e se
expressar;

e Postura firme e consegue se impor diante de
situacOes que geram incOmodo com
afirmacoes claras e diretas;

e Conseguem manter o olhar firme no olhar da
outra pessoa com quem se comunica.

09/03/2020



Comportamento Assertivo

e “ndo concordo”, “eu quero”, “nao posso”,
“nao estou com vontade”;

e S30 as que tém mais chance de alcancar o
sucesso em todos os aspectos de sua vida;

e Além de lutar por seus direitos, tende a
entender que outras pessoas também tém
suas opinides e seus direitos, o que facilita a
comunicacao e evita conflitos.

e 11

Direitos humanos basicos

O direito a manter sua dignidade e respeito, comportando-se de forma habil ou assertiva —inclusive se a
outra pessoa sente-se ferida- desde que ndo viole os direitos humanos basicos dos demais.

O direito a ser tratado com respeito e dignidade.

O direito a recusar pedidos sem ter que se sentir culpado ou egoista.

O direito a experimentar e expressar seus proprios sentimentos.

O direito a deter-se e pensar antes de agir.

O direito a mudar de opinido.

O direito a pedir o que quiser (levando em conta que a outra pessoa tem o direito de dizer ndo).
O direito a fazer menos do que humanamente é capaz de fazer.

O direito a ser independente.

O direito a decidir o que fazer com seu préprio corpo, tempo e propriedade.
O direito a pedir informagdo.

O direito a cometer erros — e ser responsavel por eles.

O direito a se sentir satisfeito consigo.

O direito a ter suas préprias necessidades, e que essas necessidades sejam tdo importantes quanto as
necessidades dos demais. Além disso, temos o direito de pedir (ndo exigir) aos demais que respondam a
nossas necessidades e de decidir se satisfazemos as necessidades dos demais.

O direito a ter opiniGes e expressa-las.

O direito a decidir se quer satisfazer as expectativas de outras pessoas ou se prefere agir seguindo seus
o 12

interesses — desde que ndo viole os direitos dos demais. 3

O direito a falar sobre o problema com a pessoa envolvida e esclarecé-lo, em casos-limite, em qGé®'s

09/03/2020



CAUSAS POSSIVEIS DOS CONFLITOS

\

» Temperamentos e personalidades: Fontes de agressoes,
descontentamentos e competicdes desnecessarias.

» Frustracdo pessoal: DirecGes diferentes.

» Metas diferentes: Insatisfagdo com colegas, superiores e
clientes.

» PercepgGes diferentes: Percebemos e analisamos o mundo de
acordo com nossos modelos mentais. No ambiente de
trabalho é fonte de desentendimentos e inimizades.

AS RELACOES PESSOAIS - Conflitos Interpessoais

Interesses ou as
coisas com as
quais se
importam,
parecem ser
incompativeis.

14
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MAIS QUE POSSIVEL... E NECESSARIO.!

VANTAGENS
E
DESVANTAGENS DOS CONFLITOS

.—..
15 e565p

AS RELACOES PESSOAIS - Conflitos Interpessoais

= Revela os problemas existentes;
|

VANTAGENS DO CONFLITO ﬁ @
s . <3
} Wy

1

=  Geraideias novas;

= Desenvolve a competéncia da
influéncia;

= Contribui para o crescimento
pessoal e da equipe.

16
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OS CONFLITOS GERAM REPERCUSSAO POSITIVA QUANDO...

@Servem de termOometro e indicam que algo n3ao esta bem e
precisa ser “tratado”;

@Atuam como molas propulsoras do crescimento individual e
organizacional;

@ Funcionam como catalisadores para atingir metas;

@ Sao bons elementos de socializagdo e proporcionam a unido de
equipes em busca de solugdes e motivam pessoas a resolverem
problemas em conjunto;

Levam a descoberta de novidades que resultem em beneficios
para a empresa.

17 e3esp

DESVANTAGENS ...

= Desvia a atencao e a energia dos objetivos e metas;

Gera ressentimentos entre os envolvidos;

Contribui para a insatisfacao;

Gera rotulos;

Pode arruinar o clima organizacional.

09/03/2020



OS CONFLITOS GERAM REPERCUSSAO NEGATIVA
QUANDO...

@ Causam tensao excessiva nos envolvidos, provocando danos
fisicos e mentais.

@ Criam ambientes improdutivos, gerados por desmotivagao e
incertezas;

@Prolongam-se por tempo demais sem solugdo, causando
desgaste nas partes envolvidas, mobilizacdo de recursos e
perda de produtividade ;

@ Distorcem comportamentos individuais;

@Criam situagées que resultam em desperdicio de tempo e
esforgos

19 e565p

“O FUTURO PERTENCE A
ORGANIZACOES BASEADAS

&\ EM EQUIPES”

20 e565p

09/03/2020
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EVOLUGAO DA EQUIPE PARA SER DE ALTA
PERFORMANCE

v Empatia: Capacidade de observar os fatos com o olhar
do outro e assim, entender como este outro percebe o
mundo.

v/ Simpatia: A capacidade de respeitar e aceitar o outro,
mesmo com diferencas evidentes.

v' Video O Poder da Empatia.

-
o esesp

OS NIVEIS DOS CONFLITOS

09/03/2020
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* Discussdo: E o inicio de qualquer conflito - ideias diferentes -
tentam fundamentd-las.

= Debate: Emocgao e tentativas de convencimento.

= Facanhas: Desvalorizagdo dos argumentos uma da outra,
valorizando em excesso suas posicoes.

= |magens fixas: Argumentos baseados na imagem pré-concebida que
as partes tem uma da outra.
A emocionalidade, neste momento ndao permite a clara percep¢ao
do outro.

= Loss of face (ficar com a cara no chao): A teimosia domina as partes
- Sem argumentos - Determinacdao a se manter no conflito a
qualguer custo em nome do orgulho, na maioria das vezes.

Estratégias: Clara distorcdo no processo de
comunicagdo e ameagas e punigdes aparecem
desveladamente.

Frieza: Aparecem sentimentos de destruicao e
nenhuma solidariedade com o outro.

Perda do controle: O foco é a autopreservacdo e a
preparacao instintiva para a “luta”.

Agressoes declaradas: Agressao de fato.

24 e3esp
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TIPOS DE CONFLITOS

Conhecé-los,
pode trazer vantagens
para a gestao....

TIPO DE CONFLITO SIGNIFICADO

Manifesto Declarado, aberto e percebido por terceiros.
E grave e deve ser trabalhado com a maxima

urgéncia em beneficio das partes e da
organizagao.

Sentido Emogdo - momento de “parar e conversar”.

Percebido Ainda ndo é falado.

Analise racional para lidar com ele.

Latente Nem sempre é percebido e declarado.

Surge como um pequeno incémodo com o
outro, mas facilmente descartado.

26
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Respeite o
ponto de
vista das
pessoas,
as verzes
estamos
vendo a
mesma
coisa,
porém de
fTorma
diferente. ..

A COMUNICACAO ---> NA NEGOCIACAO DE CONFLITOS

Intuicdo

e
Sensibilidade

( \_\S' Z/—I )
\\ W W /

Video “A importancia da comunicag&o” _
—

Te— e
—_—

28 esesp
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FAZENDO ARTE
NOVAHENTE,
MINHA FiLHA?
E NA PAREDE

RECEM PINTADA?

TATITHOUGHTS

XE"POR QUE SERA QUE ELA

NRo 60$1007 3A SEil DA PROXIMA VEZ
EV TACO BEM MAIOR! 7
G'M. Thoe @ntinho
el mn-m O
B "L';I) =258 & )

Historias mal
contadas criam
reputacoes erradas

15



COMUNICACAO EFETIVA

Descreva: descreva a situacdo atendo-se aos
fatos.

Expresse: expresse emocoes e opinides.

Seja Assertivo: peca o que quer e diga nao
claramente.

Reforce: gratifique

e 31
o0
00
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COMUNICACAO EFETIVA

Mindfulness
“disco arranhado”
Aparente
Confianca

Negocie
Vire o jogo

. 32
e
00
e565p
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COMUNICACAO EFETIVA

Preste atencao
Reflita

“Leia mentes”
Compreenda
Reconheca o valido
Demonstre igualdade

SOLUCOES EDUCACIONAIS

=

Lato e Stricto
Sensu

[i FaceEsesp
esesp.es.gov.br
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CONFLITOS

SERVIDORES em conflito (negocidvel ou ndo?)...
ou tudo depende? ...
Depende do qué??? ...

09/03/2020



OS CONFLITOS APARECEM...

v Porque ndo é possivel satisfazer a todas as necessidades
individuais.

v A forma de enfrentar os conflitos é que vai interferir no
crescimento e desenvolvimento da equipe.

Portanto, nada de encarar apenas pelo dngulo negativo!

Nas crises é que surgem as mudancas significativas!

5 _eeee
e5es0

* O conflito é fonte de ideias novas!

* Permite a expressdo e exploracdo de diferentes pontos de
vista, interesses e valores!

¢ Conflito é necessario se ndo se quiser entrar num processo de
estagnacao!

¢ QOs conflitos ndo sdo necessariamente negativos.
A maneira como lidamos com eles é que pode gerar
algumas reacdes.

esesp
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VISOES A RESPEITO DO CONFLITO:

* Visao tradicional (anos 30 e 40): Acredita que todo
conflito é danoso e deve ser evitado;

* Visao de relagdes humanas (anos 40 até meados
dos anos 70): Acredita que o conflito é uma
consequéncia natural e inevitavel em qualquer
grupo, defendendo sua aceitacao;

e Visdo interacionista: O conflito é uma forca
positiva e necessaria para que nosso desempenho
seja eficaz, devendo ser estimulado.

Uma instituicao nao deve ser considerada sadia
guando nao existem conflitos, e sim quando a
instituicao estiver em condicdes de explicitar

seus conflitos e possuir meios de arbitrar
medidas para sua solucdo.

Importante que a resolu¢ao ocorra dentro do
ambiente institucional!




“A administracao de conflitos consiste
exatamente na escolha e implementacao das
estratégias mais adequadas para se lidar com

cada tipo de situacao”

Ay

{

O iceberg do problema

Desmotivacio

Apoio gerencial “da
boca para fora”

Falta de

Falia de
recursos

Lideranca

Comportamentos  Falta de

o prioridade L
negativos Objetivos ¢
Falta de consenso quanto i heneflc:;]_:l n?o
importincia do projeto pEREasos

10

09/03/2020



ESTILOS INDIVIDUAIS DE CONFLITOS
Fonte: Adaptado de Adler e Rodman (2003).

Tomada de Situacdes Resposta dos
decisédo probleméaticas outros

 SEEEEE—

Né&o- Deixe os outros Foge; cede Desrespeito, culpa,
assertividade escolherem raiva e frustracéo
)
Agressao direta Escolhem pelos Ataca diretamente Defensiva, dolorosa e
outros; eles sabem humilhada
N~ disso
) S —
Agress ao Escolhem pelos Ataca Confusao, frustragéao,
passiva outros; eles ndo disfarcadamente sentimentos de
sabem disso manipulacédo
N
Comunicagéo Escolhem pelos Estratégico indireto Obediéncia cega ou
Indireta outros; eles néo resisténcia
sabem disso
Assertividade Escolhe para si Confronto direto Respeito mutuo
mesmo
| S — o
>
11 EEEH e

TIPOS DE CONFLITOS NAS ORGANIZAGOES

% Conflito de tarefa: Esta relacionado ao conteudo e
aos objetivos do trabalho.

+* Conflito de relacionamento: Esta condicionado as
relacdes interpessoais.

% Conflito de processo: Esta ligado a maneira como
o trabalho é realizado.

09/03/2020



TIPOS DE CONFLITOS NAS ORGANIZAGOES

U Funcionais, quando melhoram o desempenho.
Ex: Questionamentos explicitos e os desafios.

U Conflitos disfuncionais, quando atrapalham o desempenho
da equipe.

Ex: Ataques verbais, ameacas, agressao fisica e destruicdo da

outra parte. '

13

Escravos de J4!

14 000
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MITOS SOBRE CONFLITOS

* Os conflitos podem ser resolvidos sozinhos ...

e Confrontar um problema ou uma pessoa é sempre
desagradavel ...

e A presenca do conflito em uma organizacdo é um
sinal de gerenciamento inadequado ...

* Os conflitos entre os servidores é um sinal de pouca
preocupag¢ao com a empresa ...

* Araiva é sempre negativa e destrutiva ...

15 seee

ATIVIDADE

APRESENTACAO ARTISTICA SOBRE NEGOCIAGAO




NEGOCIARE...

0 Confrontar ideias para evitar que as proprias pessoas
se confrontem;

0 Adversarios sao potenciais parceiros;
0 Implica esforco das partes, para chegar a um acordo;
0 Busca da regulacao das divergéncias;

0 Jogo estratégico entre o conflito e a cooperagao.

A NATUREZA DA NEGOCIACAO

O Surge da necessidade da regulacao das
divergéncias;

0 Em virtude das mudancas verificadas no
ambito das empresas e da sociedade global,;

0 Em virtude das mudancas sociais, politicas,
econdmicas e culturais.

18 _eeee
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HABILIDADES
DO NEGOCIADOR

COMPETENCIAS E HABILIDADES °
- PARA O MERCAPO DE TRABALHO

HABTLIDADES

CAPACIPAPES
COBNITIVAS:

pensar criticaments,
tomar decisbes,
solucionar problemas,
usar a imaginagio,
aprender a aprender,
raciocinar.

e Concentrar-se nas ideias;
* Discutir as proposi¢des;
* Ter objetividade no equacionamento

dos problemas; a

se0e
9 e3esp

Ter consciéncia de que se negocia o tempo todo;

Saber interpretar o comportamento humano e as
reagOes das pessoas;

Separar os relacionamentos pessoais dos interesses.
Apresentar propostas concretas;
Saber falar e ouvir;

Colocar-se no lugar da outra parte — EMPATIA.

se0e
20 e3esp
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CARACTERISTICAS DE UM
BOM NEGOCIADOR

* Atitude (ser proativo);

* Criatividade (ousar, buscar ideias, solucoes,
alternativas);

e Gosto pelo planejamento (criar estratégias do que
VOCé quer e 0 que o outro quer);

* Orientado por metas (estabelecer metas e objetivos);

* Assertividade (habilidade de expressar ideias,
opinides, sentimentos). .

21 _seee

O barco afundando

Quem vocé escolhe salvar?

Professora dona de casa
Crianca idoso

Ladrao artista
Prostituta atleta
Engenheiro padre
Ambientalista blogueira
Dancarino

09/03/2020

11



ETAPAS DO PROCESSO DE NEGOCIAGAO

p

v/

)
/////ln..

l\

St | Irr
S ||I|IL|"I'-",-_.-' —'—|-|____

G e

se0e
2 e3esp

I

PLANEJAMENTO

=

Examinar interesses e definir metas;

Definir a relagdo a ser estabelecida apds a
negociacao;

Supor quais serdo os interesses e objetivos do outro;

Coletar as informacdes necessarias;

Prever possiveis impasses e como evita-los e supera-
los.

s000
“ esesp

09/03/2020
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2. ABERTURA

Nesta etapa, as partes interessadas estdo frente a
frente.

Importante:
“" ” . . ~
e “Quebrar o gelo” e reduzir eventuais tensoes;

e Buscar consenso entre a pauta e o tempo disponivel
para a negociacao;

e Apresentar seus propdsitos e estimular o interlocutor
a fazer o mesmo.

25 _eeee

3. DESENVOLVIMENTO
* Explorar e compreender varidveis envolvidas;

e Perguntar e ouvir atentamente, clarificando pontos
obscuros;

e Pesquisar e criar alternativas de ganho mutuo;

e Buscar concordancia de posicao vantajosa para
ambos;

 Evitar e/ou superar impasses.

26 _eeee
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4. ACORDO

e Resumir o que ficou combinado;

e Recapitular os beneficios mutuos;

e \erificar se ndao ha mal entendidos ou resisténcias;
e Formalizar o compromisso;

e Registrar o que foi acordado;

e Combinar (se houver) os préximos passos e definir o
cronograma.

27 _eeee

ERROS COMUNS NO PROCESSO DE NEGOCIAGAO

* Negociar com a pessoa errada; @‘?S‘.j
* Insistir em uma posicao; \,'.l

Sentir-se impotente durante uma negociagao;

Perder o controle da negociacao;

Afastar-se das metas e limites estabelecidos;

Preocupar-se demais com o outro;

e Pensar na “resposta certa” no dia seguinte;

Culpar-se pelos erros dos outros. 82

28 esesp

09/03/2020

14



Vivéncia de Negociacao

- Reunir o grupo em 4 subgrupos;

- Criar casos evidenciando conflitos no trabalho e em

familia;
- Observadores, partes conflitantes e negociador.

29
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EMOCOES
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EMOCOES wmmp

Raiva = Valores diferentes

Tristeza = Perdas

Culpa = Raiva de si mesmo / autopunicdo
Ansiedade = Falta de preparo ou perfeccionismo

" "GUARDAR RAIVA é
COMO SEGURAR OAA
| CARVEOD EMA BRASA

Manejo de emocodes

e Verifique os fatos
* Acao oposta
e Solucao de problemas

e 32

s000
esesp
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STOP

Manejo de crises

Mude a temperatura do rosto com agua fria

Exercicio intenso

Respiracdo compassada

Relaxamento muscular progressivo

esesp
SOLUGCOES EDUCACIONAIS
Sensu
[i FaceEsesp
esesp.es.gov.br
4 ;ségé

09/03/2020
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ATIVIDADE: MATRIZ DO ESTILO

o.:
000
865D
SINTESE DOS ESTILOS INFORMAL
CATALISADOR
- APOIADOR
e Criativo. )
¢ Entusiasmado. * Social
* Alegre. ¢ Se relaciona bem com todo mundo.
¢ Faz vérias coisas ao mesmo tempo. * Compreensivo e amavel.
* Nem sempre cumpre o que promete. * Sabe trabalhar em grupos.
® Sabe conviver com os outros. * Tem receio de magoar o outro.
« Transparente e claro. ¢ N3o sabe fixar metas.
¢ Gosta de mudancas * Bom ouvinte.
CONTROLADOR ANALITICO
Busca resultado o tempo todo. « Sério e oreanizado
* Decidido, eficiente e rapido. - 8 A
. * Tem muita paciéncia.
* Assume riscos. ¢ Gosta de fazer regras
* Toma decisGes rapidamente. « Gosta de muitos gadc;s
* N3o sabe trabalhar em grupo. « Demora para decidir ’
¢ Tem dificuldade para se relacionar . P )
com as pessoas ¢ Cuidadoso e controlado.
« N30 sabe ouvir ’ ¢ Gosta de seguranga.
’ * Bom ouvinte.
FORMAL ved
000
. ese80

09/03/2020



ESTILOS DE NEGOCIACAO

Apoiador Catalisador

.

4 . .
718N
o~ 4 J o (

Controlador

e

CONTROLADOR

< Preocupa-se com resultados.

< Tem muita energia, esta sempre fazendo alguma coisa.
< Decide com facilidade.

< Planeja e estabelece os objetivos.

% Gosta de fazer as coisas sozinho.

09/03/2020



CONTROLADOR

% Perfeccionista, s6 ele tem razdo.

% Falador, ndao sabe ouvir os outros.

< Gosta de competir e de vencer.

< Gosta de comandar, controlar e de poder.

< N&o se preocupa com as pessoas.

esesp

ANALITICO

°

Prefere pensar do que agir.

7
0’0

Pacato, calmo.

’0

Bom ouvinte.

7
0’0

Sério e fechado.

0’0

Organizado, controlado, sistematico.

’0

Gosta de estudar e fazer regras.

*,

L4
8 _esee
esesp
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ANALITICO

< Tem dificuldade para decidir rapidamente.
< Tem dificuldade para fazer amizades.

< Gosta de resolver problemas.

< Nao gosta de conflitos.

< Nado gosta de mudancas.

esesp

CATALISADOR

% Tem muitas ideias, é criativo.
% Faz varias atividades ao mesmo tem

Gosta de desafios e novidades.

7
0’0

7
0’0

Agradavel e cheio de vida.

7
0’0

Gosta de estar com as pessoas.

7
0’0

Impulsivo e espontaneo.
< Gosta de convencer os outros.

< Muito transparente, diz 0 que pensa e o que sente.
10 e3esp
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CATALISADOR

< E claro quando se comunica com o0s outros.

< Preocupa-se com o sentimento dos outros.

<+ Nem sempre consegue terminar tudo o
qgue comega.

< Pouco organizado.

< Nao gosta de detalhes.

< Tira conclusdes muito rapidamente.

11

APOIADOR

< Agradavel, compreensivo e amigo.

< Deseja sempre ajudar os outros, mesmo que
se prejudique.

< Convive bem com todas as pessoas.

< Trabalha de acordo com as regras;

< Gosta de seguir os conselhos dos outros.

< E bom ouvinte.

12
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APOIADOR

< Gosta de ser comandado.

< Nao gosta de conflitos e competicao.
< Nao sabe lutar por seus interesses.

< Tem dificuldade em dizer o que sente e pensa por

receio de magoar o outro.

<+ Nao procura se impor aos outros.

13 000

Estudo de caso

Negociacdao de compra de um terreno




NEGOCIANDO ...
COM ESTILOS DIFERENTES

< Negociar seu projeto ou a sua ideia respeitando as
caracteristicas de cada um dos estilos -> Abertura do

parceiro.

< Mudar a argumentacao ao jeito do outro negociador.

.—..
15 e565p

Negociando com um CONTROLADOR

‘ EXPLORE ESSAS DICAS

+ Ganhar tempo, dinheiro, economizar.
+ Vencer os outros atingir metas e resultados.

+ Agir sozinho, independente de cumprir o dever, simplificar e

racionalizar.

L3
16 esesp
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Negociando com um ANALITICO

[EXPLORE ESSAS DICAS

< Obter todos os dados disponiveis para tomar decisdes

seguras.
< Apresentar mais alternativas para analise.

< Organizar, aumentar a seguranca e coletar dados.

_sese
17 esesp

Negociando com um CATALISADOR

(EXPLORE ESSAS DICAS ]

+ Maior rapidez .
< Maior facilidade.

< Exclusividade.

< Inovagao.
< Coisas grandes, sem detalhes.
< Ser reconhecido pelos outros.

< Gosta de ser Unico em alguma coisa.

18 e568p
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Negociando com um APOIADOR

EXPLORE ESSAS DICAS

. . o
% Eliminar os conflitos
< Aumentar o relacionamento.
% Satisfazer os outros.

< Dar apoio as pessoas.

% Interesse pelo grupo.

< Buscar o bem- estar social.

< Ser amigo de todos. a8l

Vivéncia
Negociando com estilos diferentes

Apoiador e Analitico

Apoiador e Controlador

Catalisador e Analitico

Analitico e Controlador

09/03/2020
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RESUMINDO ...

1.Como administrar os conflitos

a) Criar uma atmosfera afetiva;
b) Esclarecer as percepcgoes;

c) Focalizar em necessidades individuais e
compartilhadas;

d) Construir um poder positivo e compartilhado;

T
22 ese80

09/03/2020
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RESUMINDO ...

e) olhar para o futuro e, em seguida, aprender
com o passado;

f) gerar opgcdes de ganhos mutuos;

g) desenvolver passos para a acao a ser
efetivada;

h) estabelecer acordos de beneficios mutuos.

23 esesp
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Vivéncia
Quem vai pra lua?

+

e
00
esesp

ETICA EM NEGOCIACAO

e
00
4 esesp
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ETICA MORAL

Valores + Principios

PARA DEFINIR

PRATICA/
COMPORTAMENTO

“*QUERO

“*DEVO

“*POSSO

Video Mario Sérgio Cortella, Fil6sofo

*e
000
5 esesp

POR QUE OS NEGOCIADORES PRECISAM SABER
SOBRE ETICA?

Nas situagbes de
negociagao, as pessoas
sao confrontadas com
decisdes importantes
sobre as estratégias
que usarao para
alcangar objetivos
importantes.

*e
000
6 esesp
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ETICA NAS NEGOCIACOES

VALE A PENA?

O QUE A ORGANZACAO GANHA?

.—..
7 esesp

O QUE E ETICA E POR QUE ELA SE APLICA A
NEGOCIACAO ?

Hitt sugere 4 padrées para valiar as estratégias e
taticas na negociagdo:

Tomar decisao com base nos resultados esperados
ou o que nos daria o maior retorno de
investimento. (Etica de resultado final — avalia os
pros e contras de suas consequencias).

2. Tomar decisao com base no que a lei diz, na
legalidade do assunto. (Etica de regra — leis e
padrdes sociais que definem certo, errado, limites)

.—..
8 esesp
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3. Tomar decisdo com base na estratégia e valores da
organizacdo. (Etica de contrato social — normas,
costumes de uma sociedade ou comunidade).

4. Tomar decisdo com base em minhas proéprias
convicgdes pessoais e consciéncia. (Etica personalistica
— consciéncia e padrdoes morais)

PROCEDIMENTOS ETICOS

1. Verifique o que nao é negociavel e aceite a realidade!
2. Seja honesto consigo e com os outros.

3. Sempre cumpra o prometido. cesponsahidade

4. Gere opgoes. resilo
5. Esteja disposto a dizer nao.

6. Procure conhecer as leis. A

7. Use surpresas moderadamente.

integridade

10




ADMINISTRANDO CONFLITOS

1. COMPETICAO (GANHAR/PERDER)

* Arelacdo Ganhar/Perder é baseada no poder.

e Capacidade de argumentagao, cargo ocupado na
empresa, san¢des econdmicas, coer¢ao e autoridade
sdao algumas das estratégias comumente utilizadas
no enfoque Competicao.

12 _eeee
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2. ACOMODACAO (PERDER/GANHAR)

* O enfoque Acomodacdo ¢é o contrdrio de
Competigao.

* Nesse método, vocé deseja abrir mao da sua posicao,
aceitando a de outra pessoa.

13 _eeee

3. AFASTAMENTO (PERDER/PERDER)

* Quando aplicado de maneira nao afirmativa, indica
falta de vontade de cooperar, ndao reconhecimento
da existéncia do problema, ou distanciamento de

uma situacdo ameacadora.

14 _eeee
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4. ACORDO (GANHAR/ PERDER —PERDER /GANHAR)

* O enfoque Acordo para solucao de conflitos envolve
negociacdes, revezamentos, trocas e um alto grau de

flexibilidade.

« E importante decidir com antecedéncia quando vocé
deseja ceder antes de comecar a negociar. Em outras

palavras, vocé precisa estabelecer limites.

15 _eeee

5. COLABORACAO (GANHAR/GANHAR)

* Quando adotam esse método para resolver conflitos,
os dois lados estao extremamente preocupados com
varias questdes e com a continuidade do
relacionamento. E um enfoque tanto Afirmativo

guanto Colaborador.

16 _eeee




Vivéncia
Recursos Escassos

e 17
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ENCERRAMENTO

O gue o curso me acrescentou?

O que eu ja sabia/fazia?

O que mudaria?

e 18
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