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Gestao de Conflitos, Assertividade e Negociacao

O que vai aprender nesta formacao?

e |dentificar o conceito de Assertividade
e Distinguir os diferentes estilos comunicacionais
e Definir as caracteristicas de uma comunicacao assertiva

e Mapear o seu estilo comunicacional e identificar acBes a preconizar para melhorar a eficacia

comunicacional
e Selecionar e aplicar as técnicas de comunicacdo mais adequadas ao contexto
e Utilizar a assertividade como ferramenta para potenciar o desempenho
e Referenciar os principais fatores potenciadores de conflito nas organizacdes
e Aplicar estratégias de gestédo de conflitos, adequadas aos interesses dos envolvidos

e |dentificar as fases de um processo de negociagao



e Conduzir um processo de negociacdo, selecionado as estratégias mais adequadas em funcdo dos
objetivos e contextos

e Avaliar os resultados da negociacao

e Reconhecer a importancia de desenvolver uma lideranca integrativa como acao para encontrar solucbes
gue atendam aos interesses comuns de todos

Destinatarios

e Dirigentes em cargos de dire¢do intermédia

e Dirigentes em cargos de dire¢do superior

Trabalhadoras/es da carreira geral de técnico superior

Trabalhadoras/es da carreira geral de assistente técnico

Trabalhadoras/es da carreira geral de assistente operacional

Trabalhadoras/es das carreiras especiais

Como esta organizado o programa?

1. Assertividade
1.1. Conceito de Assertividade
1.2. Estilos comunicacionais
1.3. Comunicacao assertiva (caracteristicas em a¢ao)
1.4. A importancia da assertividade na equipa e no servi¢o publico
1.5. Técnicas para praticar um comportamento assertivo

1.6. Utilizacdo de exercicios praticos que possibilitem aos participantes aplicar e desenvolver

competéncias em contexto proximo do real
2. Gestao de Conflitos
2.1. Defini¢é@o de conflito

2.2. Tipologias de conflito



2.3. Fatores de conflito nas organizacdes
2.4. Estratégias para a gestéo de conflitos
2.5. Transformacao de conflitos em oportunidades

2.6. Utilizacdo de exercicios praticos que possibilitem aos participantes aplicar e desenvolver
competéncias em contexto proximo do real

3. Negociacao
3.1. Conceito de Negociacao
3.2. Fatores criticos de sucesso de processo negocial
3.3. Estratégias de negociacéo
e o Ganhar-Ganhar (win-win)
e Ganhar-Perder (win-lose)

e Perder-Perder (lose-lose — “lose less than the other”)

3.4. Fases do processo de negociacao
e o Preparacdo da negociacao
e Determinar os objetivos da negociagao
e Delinear a argumentacao e documentacao de apoio
e Estipular cedéncias e contrapartidas
e Desenvolvimento/Conducé&o do processo de negociagéo
e Contextualizar a negociacao: objetivos e interesses mutuos
e Controlar o desenrolar da negociacao
e Argumentacdo persuasiva para fundamentar a sua posi¢ao
e Comunicacao nao verbal na negociacao
e Adotar estratégias de negociacao em funcao dos objetivos e situacdes
e Superar obstaculos na negociacao

e Erros a evitar nas negociacdes



e Controlar as emocdes

e Negociar com pessoas dificeis e gerir ambientes desafiantes

e Gerir situacdes de impasse e reverter o jogo a seu favor

e Adaptar as escolhas/decisfes as circunstancias do momento

e Contratualizacao

e Chegar a um acordo — Troca de concessfes

e Esclarecimento de especificagfes do acordo

e Formalizacdo do contrato

e Concluir a negociagao

e Técnicas de fecho da negociacéo

e Cuidar do relacionamento ap6s a negociacao

e Avaliar os resultados
3.5. Utilizacdo de exercicios praticos que possibilitem aos participantes aplicar e desenvolver
competéncias em contexto proximo do real

4. Aplicacao e andlise de casos praticos

4.1. Exercicio integrador que visa a aplicacdo dos conhecimentos adquiridos nas trés areas tematicas,
com recurso a simulacdo de casos reais, onde os participantes serdo desafiados a gerir contextos:

e o conflitos entre elementos da equipa
e comunicacgédo de resultados de desempenho a um colaborador

e ambientes exigentes e competitivos

5. Lideranca integrativa
5.1. Assertividade enquanto ferramenta da lideranca e impulsionador da evolugéo da equipa
5.2. O papel do Lider na gestao de conflitos

e o Controlar o dialogo durante a resolucdo do conflito;



e Construir uma relacao
e Lidar com as divergéncias e construir uma solugéo conjunta

e Encontrar solu¢des equilibrada para as partes envolvidas

5.3 Negociacgao
e o Negociar um-a-um
e Negociar com multiplos negociadores

e Negociar interculturalmente

Quais as competéncias comportamentais do ReCAP que esta formagéo
potencia?

de

Comunicacao

e Negociacao e Influéncia

Tomada de Decisao

Orientacao para a Colaboracgéo

Qual o valor da propina?

210€

Requisitos gerais de acesso

Inscrigéo

Area de Formacéo: Lideranca
Area Tematica: Lideranca

Percurso: Lideranca em Contexto Publico | Lideranca de Pessoas e de Equipas
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