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NEGOCIACAO, ARTICULACAO E VISAO ESTRATEGICA
NA FORMACAO DE LIDERES

APRESENTACAO

O exercicio da lideranga é fundamental para o sucesso de empresas, nagdes e organizacdes, pois sdao 0s
lideres que tornam possivel e efetivo o trabalho em conjunto, dando as pessoas objetivos e valores
comuns, a estrutura certa e o treinamento e desenvolvimento de que precisam para agirem
adequadamente e atuarem com propriedade face as mudancas a que estdo continuamente expostas.

Entretanto, sé pode haver o pleno exercicio da lideranca caso os lideres sejam extremamente
competentes em trés disciplinas basicas que sdo negociacdo, articulagdo e visdo estratégica. Assim é que
passamos mais de cinquenta por cento do tempo negociando ou em articulagbes com pares e pessoas de
diferentes niveis organizacionais. Mas o que deve ser entendido é que tanto a negociagdo como a
articulagdo estdo a servico da visdo estratégica, que da direcdo e sentido a todas as atividades
organizacionais.

A QUEM SE DESTINA

Executivos, gerentes e todos que queiram compreender os fundamentos da lideranga efetiva, ou seja,
focada em resultados e no desenvolvimento de competéncias.

RESULTADOS PARA OS PARTICIPANTES

» Conhecimento da importancia do papel da visdo estratégica para a lideranca, dentro de uma
concepgdo moderna.

» Reconhecimento da diferenca entre a negociacdo baseada na solucdo de problemas e a baseada na
barganha.

» Identificacdo e conducdo de articulagGes com base no processo decisorio e na solugcdo de problemas.

» Aprimoramento da capacidade de obter resultados.

CONTEUDO PROGRAMATICO

B A VISAO ESTRATEGICA

o A visdo estratégica e o conhecimento do negdcio.

o A missdo e a visao do futuro.

o A organizagdo dentro de uma abordagem com base na teoria geral dos sistemas: entradas,
processamentos e produtos / servigos.
Os trés niveis organizacionais: estratégico, tatico / administrativo e operacional.
Definindo objetivos, alternativas e critérios de decisdo.
O lider na era do trabalhador do conhecimento.
Identificando o campo de forgas. As forcas impulsionadoras e as forgas restritivas.
Inteligéncia competitiva e apoio logistico.
A visdo estratégica e a linha do tempo.
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A NEGOCIACAO

o Negociagao: os fundamentos e os conceitos avancados.

o As trés competéncias: individual, equipe e organizacional.

o As negociacgOes internas e as negociagdes externas.

o As formas de conduzir uma negociagao: solucdo de problemas, barganha de propostas agressivas
e barganha de propostas suaves. Principais diferencas e como saber a forma mais apropriada em
cada contexto e situacao.

o Afinal, o que é a verdadeira negociacdo com base na solucdo de problemas? O Ganha / Ganha e
as negociagoes internas.

o Identificando os trés cenarios da negociagéo.

o As sete etapas do processo de negociacdo: da preparacao ao controle e avaliagao.

o Como preparar muito melhor uma negociagdo. Analise de riscos e as nove dimensdes da Matriz

de Preparacgao.

O pds-negociacdo — Como verificar o cumprimento do que foi acordado.

As estratégias e taticas de informacgdo e poder. Como montar e desenvolver taticas: Os quatro

passos.

o Impasses e concessoes.
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o Os quatro estilos comportamentais: catalisador, apoiador, analitico e controlador. Como negociar
considerando o estilo do outro negociador.

B A ARTICULACAO

Articulagdo e sinergia.

Entendendo a finalidade e o poder das articulacdes. A questdo das aliancas

Integrando contelidos, processos e pessoas.

Identificando interesses comuns, complementares e opostos.

Os interesses setoriais, departamentais e organizacionais.

Como superar dificuldades, antagonismos e objecdes.

Como manter o foco, superando as adversidades e hostilidades e construindo convergéncias.
O que fazer para gerar confianga e manter um clima positivo e de cooperagéo.

Integrando as partes: visdo estratégica, negociagdo e articulagao.

METODOLOGIA

A metodologia é dinamica e participativa, com simulagdes, jogos e aplicagbes praticas das principais
conclusGes efetuadas, dentro do dia a dia dos participantes. O balanceamento teoria / pratica é de
20%/80%.

MATERIAL DIDATICO

Além dos materiais a serem utilizados durante o treinamento, os participantes receberdo o livro
“Negociacdo Total - Encontrando Solucgdes, Vencendo Resisténcias, Obtendo Resultados”, de autoria de
José Augusto Wanderley, apresentador do treinamento.

CARGA HORARIA

O treinamento tera a duracdo de 16 (dezesseis) horas/atividade, em dois dias consecutivos.

PROFESSOR - JOSE AUGUSTO WANDERLEY

Consultor em Exceléncia de Desempenho, Negociacdo, Coaching e Lideranca. Mestrado em Engenharia
Industrial, PUC-R]. Extensdao em Organizational Behavior and Development, Pace University, EUA. Master
Practitioner em Programacdo Neurolinguistica, SBPL-SP. Formacdao e Certificacdo Internacional em
Coaching Integrado, Integrated Coaching Institute. Ja conduziu mais de 1.000 Seminarios para mais de
20.000 participantes em empresas e instituicbes como: Petrobras, Vale, Nestlé, Rhodia, DuPont, AmBeyv,
Furnas, Aracruz, BNDES, FINEP, Banco Ital, Bradesco, Caio, Bayer, Coca Cola, Embratel, HSM, INAp -
Instituto de Neurolinguistica Aplicada, Ibmec, Fundacdo Getllio Vargas (Escola Interamericana de
Administracdo Publica e Escola de Pds-Graduacdo em Economia), Firjan, Faculdade Candido Mendes
(CPGE - Centro de Pdés-Graduagao e Extensdo), UNIRIO, IBAM, Henkel, Mddulo, Volvo, Shell, Tess,
Petréleo Ipiranga, Usiminas, Universidade Algar, White Martins, TV Globo e Globosat.

O 0O OO OO OO0 Oo

Palestrante, entre outros, no I, II, III e VIII Congressos Latino-Americano de Programacao
Neurolinguistica, III Simpdsio Internacional de Coaching, 1° Congresso Nacional de Terceirizagdo e
Gestdo de Servigos, 13° Congresso Nacional de Remuneragao e 35° CONARH ABRH.

E autor do livro: “Negociacdo Total - Encontrando Solugdes, Vencendo Resisténcias, Obtendo Resultados”
- (Editora Gente, 22?2 edicdo), indicado no site da Exame como um dos melhores livros para quem quiser
negociar melhor.

Tem artigos publicados no jornal O Globo, Jornal do Brasil, Estado de Sdo Paulo e revistas Tendéncias do
Trabalho, Informativo ADN/COAD, T&D - Treinamento & Desenvolvimento, VendaMais e Profissional &
Negdcios.

Professor do IDEMP - Instituto de Desenvolvimento Empresarial.
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