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MODULO 1 —LIDERANCA

-Lideranca genérica: -O que é a Lideranga?; -As qualidades
essenciais. -Tragos genéricos da lideranga. Lideranca
situacional: -As quatro formas de autoridade entre as
pessoas. -Avaliagdo do perfil de lideranga situacional. -
Lideranca Grupal: -Necessidades Coincidentes:
Necessidade da tarefa, sustentagao da equipa, individual. -
Os 3 circulos de interacgdo das necessidades. -Abordagem
funcional da lideranga. -O papel do Lider. -Como
transformar as funcdes de lideranca em habilidades
eficazes: Lideranga de equipas. Lideranga Operacional,
Lideranga estratégica. -Definicdo da tarefa, a flexibilidade
do Planeamento, Briefing/instrucdo, controlo, avaliag3o,
motivacdo, organizagdo, sistemas, administragdo, gestdao
do tempo, gestdo pelo exemplo.

MODULO 2 - DELEGAGAO DE TAREFAS

-O que_significa delegar: -Raz6es e dificuldades na
delegacdo. - Vantagens e desvantagens na delegagdo. -O
Processo da delegacdo: -Os dez passos basicos para delegar
com seguranga. -Os diferentes niveis na delegagdo. -
Delegacdo como forma de aprendizagem: -Os quatro R’s do
contracto de aprendizagem: requisito, relevancia, rotas,
reconhecimento. -Delegacdo do ponto de vista de quem
recebe: Transferir e receber tarefas delegadas. Descarregar
ou delegar? Habilidades para receber tarefas delegadas:
Etapa 1-dar esclarecimentos, Etapa 2-Prever apoio, Etapa 3-
Lidar com dificuldades.

MODULO 3 —-NEGOCIAGCAO

-A natureza da negociacdo: -Influéncia e Persuasdo. -As trés
condigGes para a persuasao. -Habitos de negociagdo. -A
importancia da influéncia: -As relagdes pessoais. -Diferengas
de posicdo. -Fontes de poder na organizagdo. -Formalidade,
informagbes e experiéncias. -Expectativas quanto a
resultados.

-O momento oportuno. -A pressdo no trabalho. Persuasdao
Capacidade de convencer: -A importancia das qualidades da
persuasdo. -Estilo de persuasdo. -O ponto de vista dos
outros.

-Conversar e ouvir. -investigar e questionar. -Concessoes e
acordos. -Linguagem corporal. Etapas do processo de
persuasao:

-Preparagdo. -Troca de ideias. -Exploragdo de acordos. -
Procura de pontos de interesses comuns. -Garantia e
implementacdo do acordo.

PROGRAMA

LIDERANCA E A SOLUCAO

Objectivos: Esta formagdo
visa consolidar
conhecimentos e
desenvolver competéncias
praticas em matéria de
gestdo de equipas, lideranga
e motivagao,
perspectivando a actuagao
no contexto organizacional

MODULO 6 -COMUNICACAO

-Porque ouvir é importante: -Uma
habilidade negligenciada. -Audicao
selectiva. -Ritmo da fala e do pensamento.
-Falta de interesse. -Crencgas , atitudes e
preconceitos. -Reacg¢Bes possiveis a pessoa
que fala. -Técnicas activas para ouvir: -
Fazer perguntas. -Estimular aquele que
fala.-Sinais ndo verbais. -Declaragdes de
apoio.-Repeticdo de palavras chave.-
Declaragdes ponderadas. -Avaliacdo de

Desempenho: -O propdsito da avaliagdo. -
Beneficios e beneficiarios da avaliagdo -O
proposito da gestdo do desempenho. -
Direitos do avaliador e avaliado. -A
estimativa do desempenho praticado. -
Niveis e factores de desempenho. -

Necessidades de desenvolvimento.
Assertividade: -Comportamentos e
atitudes. -Estilo assertivo. -Estilo
Agressivo. -Estilo manipulador. -Estilo
Passivo.
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