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INFORMACOES, REFERENCIAS E CORPO DOCENTE -
SUPREME TREINAMENTOS

A Supreme Capacitacdo e Treinamento é uma empresa sediada em Brasilia/DF, especializada
em treinamento, capacitacdo e desenvolvimento de profissionais de organiza¢des publicas e
privadas. Atua em todo territério nacional, ofertando e promovendo cursos online e presencias,
no modo abertos, compartilhados e fechados (in company).

Em raz&o dos desafios legais, financeiros e operacionais que envolvem a gestdo é essencial
gue os agentes politicos, servidores publicos e prestadores de servicos, participem de cursos
de capacitacdo que visem prepara-los e atualiza-los para o pleno exercicio de suas funcodes.
Com efeito, o aperfeicoamento da execugcdo das competéncias das instituicbes e das
atribuicbes dos servidores publicos promovera a melhoria nos servicos oferecidos aos
cidadaos.

O corpo docente dos cursos promovidos pela empresa € formado por professores altamente
especializados, que, com seus profundos conhecimentos e notoéria experiéncia contribuirdo
significativamente para o aprimoramento dos servidores publicos.

O compromisso da Supreme é totalmente voltado para a ética, seriedade e exceléncia técnica
dos servigos prestados, otimizando-se custos e consolidando o aprendizado de modo que 0s
servidores obtenham qualificacdo condizente com as necessidades do 6rgao em que atuam.

Nossa Missdo

Compartilhar conhecimentos através da capacitagéo profissional a funcionarios publicos e da
iniciativa privada, prestando relevante contribuicdo para a melhoria dos resultados de nossos
clientes.

Nossa Viséo

Ser referéncia na capacitacdo profissional de funcionérios das organizacdes publicas e
privadas, mantendo a exceléncia como padrdo em todos os servigos que desenvolvemos,
dessa forma proporcionando a todos 0s nossos clientes, servicos com qualidade e

credibilidade.

Nossos Valores Alguns de nossos clientes:

Seriedade e TJIMS — Tribunal de Justica do Mato Grosso do Sul

Unido e CAU/BR — Conselho de Arquitetura e Urbanismo do Brasil
Perseveranca e TJDFT - Tribunal de Justica do Distrito Federal e Territdrios
Responsabilidade e |IF — Instituto Federais (de todo o Brasil)

Etica e UFPI - Universidade Federal do Piaui

Meritocracia e ANTAQ — Agéncia Nacional de Transportes Aquaviarios
Exceléncia e CBTU — Companhia Brasileira de Trens Urbanos

e MEC - Ministério da Educacéo

e TRF 1° — Tribunal Regional Federal de Brasilia

e TRT PI — Tribunal Regional do Trabalho do Piaui

e |PASC/Cataldo — Instituto Previdéncia Assisténcia Serv

www.supremetreinamentos.com.br
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MEDIACAO DE CONFLITOS E TECNICAS DE
NEGOCIACAO EM AMBIENTE DE TRABALHO
Do impasse ao ganha-ganha

INCOMPANY- PRESENCIAL

APRESENTACAO

As transformag0es que ocorrem nas instituicdes nao séo apenas relacionadas com
processos e estruturas: abrangem especialmente as relagcdes entre as pessoas e destas
com o trabalho.

Nessas relacoes, o conflito € uma realidade no ambiente de trabalho e é essencial
gue lideres conhecam ferramentas para lidar efetivamente com ele, de modo que possam
resolvé-lo; a fim de minimizar seus maleficios e extrair a0 maximo seus beneficios.

Resolver diferencas e divergéncias, e tomar decisbes de forma colaborativa sédo
formas efetivas de preservar e ampliar os objetivos a serem alcancados nas organizacoes.
Negociar é uma solucédo. Tudo na vida € negociavel, em todas as condi¢cdes e em todo o
tempo: cada aspecto de nossa vida tem algo a ver com alguma forma de negociagao.
Sempre que as pessoas trocam ideias com a intencao de alterar relacionamentos, sempre
gue deliberam sobre um acordo, estdo negociando.

A negociacdo nao € conduzida nem para intensificar, nem para romper
relacionamento, mas para formar uma configuracdo nova ou diferente, tornando uma
ferramenta imprescindivel para a superacdo de conflitos e a obtencdo de resultados
positivos.

O Curso MEDIACAO DE CONFLITOS E TECNICAS DE NEGOCIACAO - Do
impasse ao ganha-ganha desenvolve competéncias basicas para a melhoria da rede de
conversagoOes que constitui uma organizagcdo, com base em um inovador trabalho no campo
da comunicacdo. A tematica € relevante uma vez que o desenvolvimento das competéncias
de resolucéo de conflitos e de negociacdo tem se mostrado fundamental para o adequado
desempenho e atuacdo de gestores e servidores em suas rotinas de trabalho.

Suas dinamicas possibilitam um aprendizado tanto na forma de interpretar (escutar)
guanto na forma de agir (falar), quanto na forma de escrever e exploram os resultados de
diferentes técnicas para aprimorar relacionamentos pessoais e profissionais na mediacao

de conflitos.

www.supremetreinamentos.com.br
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METODOLOGIA

Presencial in-company. A metodologia é interativa, estimula a reflexdo; alterna exposicéo

dialogada, video, troca de experiéncias, exemplos voltados para a nova organiza¢cdo com foco
no desenvolvimento de competéncias pessoais e profissionais.
Sao fundamentadas em:
e Andlises filmicas
e Estudos de caso

e Discussoées dirigidas

PUBLICO-ALVO
Servidores publicos interessados em desenvolver habilidades de negociacdo e gestao de

conflitos no ambiente de trabalho de forma n&o-violenta.

OBJETIVOS

Ao final do curso, o participante sera capaz de:

e Instruir gestores e servidores publicos para resolucdo de conflitos no ambiente de
trabalho oferecendo instrumentos e técnicas de administracdo de conflitos,
comunicacao e negociacao: do impasse ao ganha-ganha;

e Melhorar a coordenacdo de agbes entre os membros da equipe e entre as diversas
unidades da organizacao;

e Distinguir o impacto que os diferentes tipos de conversacao tém sobre a efetividade do
trabalho e na equipe;

e Escutar e interagir com os outros, lidando com as diferencas de forma positiva,

e I|dentificar, analisar e gerir conflitos em equipes de trabalho;

e Desenvolver habilidades de negociacdo, com compreensdo clara das estratégias
adequadas para cada tipo de negociac¢ao;

e Aprimorar as habilidades comunicativas, com énfase em técnicas que ajudem a superar
barreiras e a aumentar a efetividade no dialogo;

e Ser capaz de discernir a técnica de validacdo de sentimentos e como usa-la;

e Minimizar em si e nos outros o estresse causado pelos conflitos;

e Aprimorar relacionamentos pessoais e profissionais utiizando como base a

comunicacao e a negociacgao.

www.supremetreinamentos.com.br
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CONTEUDO PROGRAMATICO

MODULO 1 — GESTAO DE CONFLITOS
e Diferentes tipos de conflitos; causas e impactos, além das principais consequéncias;
e Técnicas de gestao de conflitos e critérios de utilizacao;
e Evolucdo e graus do conflito: o carater do conflito como um processo evolutivo
destrutivo quando nao tratado;
e Habilidades comportamentais requeridas no manejo de conflitos: o uso da

inteligéncia emocional para lidar com conflitos;

MODULO 2 - ASPECTOS SUBSTANTIVOS DA NEGOCIAQAO
e Tipos de negociacgao (distributiva e integrativa),
e Estilos e etapas do processo de negociagao;
e Estratégias e taticas da negociacgao;

e Diferentes abordagens de negociacéao;

MODULO 3 — COMUNICACAO, PERSUASAO E SUPERACAO DE IMPASSES

e Processo de comunicacao;

e Comunicacdo — a importancia de saber ouvir, processar o argumento do outro e
comunicar-se de forma assertiva, e ndo agressiva, que proporcione relacoes
transparentes, objetivando o crescimento pessoal e profissional;

e Técnica da escuta ativa;

e Reconstrucdo da empatia;

e Técnicas de persuasao;

e Mapeamento: técnica das perguntas;

e Comunicacao ndo-verbal: linguagem corporal e leitura do ambiente;

e Como utilizar e maximizar a comunicacdo com 0s pares;

e Aspectos éticos para preservar relacdes positivas;

e A construcdo da confianca,

e O processo de feedback e os critérios para torna-lo eficiente;

e Competéncias conversacionais: chave para a efetividade nas

negociacoes;

www.supremetreinamentos.com.br
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MODULO 4 - ASPECTOS CULTURAIS E RELACIONAIS NAS NEGOCIAQ@ES E NA
GESTAO DE CONFLITOS
e Aspectos culturais e relacionais;
e Comunicacao ndo-violenta;
e Mediagao na resolucao de conflitos;
e Negociacao e tomada de deciséo.
e Etapas do processo de negociacgao;

e Negociacao ganha-ganha.

INSTRUTORA: Suely Botelho Cobucci

Educadora Empresarial, consultora e palestrante em Recursos

Humanos (RH), Diretora da Cobucci - Treinamento e

Desenvolvimento Humano Ltda., Mestre em Recursos Humanos e

Gestdo do Conhecimento, pela Fundacdo Universitaria

Iberoamericana -FUNIBER/Brasil/Espanha, Formacdo em Life &

Professional Coaching pela Sociedade Brasileira de Coaching (2012),
licenciada pelo Behavioral Coaching Institute e pelo International Coaching Council, Pés-
graduada em Didatica do Ensino Superior pela Universidade Catolica de Brasilia, P6s-graduada
em Psicopedagogia pela UniCEUB, Especialista em Dinamica de Grupo pela SOBRAP
(Sociedade Brasileira de Psicoterapia e Psicodrama). Especialista em Jogos de Empresa.
Atuou como consultora responsavel pela revisao, atualizacdo e ampliacdo da terceira edicao
do Manual de Redacao da Presidéncia da Republica, em Acordo de Cooperacdo com a Casa
Civil. Autora do livro: REDACAO OFICIAL — PARA APRIMORAR TEXTOS PROFISSIONAIS.
Editora Contexto, 2022. Desde 1994, dedica-se ao estudo de temas ligados a melhoria de
performance, autoconhecimento, crescimento pessoal e profissional, tendo participado de
inUmeros eventos presenciais e a distancia, em Brasilia e no Brasil. Instrutora dos cursos:
Gerenciamento, Lideranca & Coaching, Gestédo e Lideranca no Servico Publico, Negociacao e
Resolucéo de Conflitos, Elaboracdo de Documentos Oficiais e Técnicos e Desenvolvimento de
Equipes. E parceira de diversas instituicbes publicas e privadas, com sélida atuacio como
instrutora e palestrante, oferecendo consultoria e treinamento em todo o Brasil, entre elas: AGU
(Advocacia Geral da Uniéao), Anatel (Agéncia Nacional de Telecomunicagdes), Aneel (Agéncia
Nacional de Energia Elétrica), ANVISA, (Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitaria), ASBACE
(Associacao Brasileira de Bancos Estaduais), Banco Central do Brasil, Banco do Brasil, Banco

do Estado do Para - Banpara e dentre outras.

www.supremetreinamentos.com.br
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INVESTIMENTO

PRESENCIAL
CURSO Faixa de quant. de | INVESTIMENTO INVESTIMENTO
participantes UNIT. TOTAL
MEDIAGCAO DE CONFLITOS E
TECNICAS DE NEGOCIAGAO EM
AMBIENTE DE TRABALHO
Até 45
Instrutora: Suely Cobucci servidores R$1.195,00 R$ 53.775,00
Carga horaria: 24h

Datas: 11,12 e 13/12/2024

Obs.: Proposta com precos validos de forma global, ou seja, caso o 6rgéo ndo complete a turma

na quantidade de participantes na faixa desejada de quantidade de alunos, o preco a seguir € o do
investimento total.

RESPONSABILIDADES E DIREITOS DA CONTRATADA:
e Fornecer certificado aos participantes; apos a conclusédo do curso presencial;
e Garantir transporte aéreo, terrestre, hotelaria e honorarios do instrutor;
e Fornecer conteudo programatico e resultados alcancados;
e Temos o direito de substituir o palestrante, em caso fortuito ou por forga maior;
e Fornecer 6 coffee break’s que serédo distribuidos durante os 3 dias de curso;
e Fornecer mao de obra para servi¢o de recepcao e suporte técnico a professora,;

e Fornecemos o material didatico contendo: Apostila e caneta.

RESPONSABILIDADES DO CONTRATANTE:
e Garantir a contratacdo do curso com no minimo 15 (dez) dias de antecedéncia da
data de inicio da realizac&o do curso, mediante deposito bancério, cheque, dinheiro,
nota de empenho ou autorizacdo/ordem de servico, devidamente assinada e

carimbada pelo ordenador de despesa.

www.supremetreinamentos.com.br
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DADOS CADASTRAIS E BANCARIOS PARA NOTA DE EMPENHO

CNPJ 34.370.234/0001/42

Inscricdo Estadual | 0792988500147

Endereco SCS, Quadra 2, Bloco C, LT 99 - Edificio S&o Paulo, 3° Andar, salas
314/315 - Asa Sul - Brasilia/DF - CEP: 70.302-000

CODIGO DO BANCO: 033 | N° DA AGENCIA: 3100 |
Dados Bancarios | Banco Santander | CONTA CORRENTE: 13.004691-2

CODIGO DO BANCO: 001 | N° DA AGENCIA 1230-0 |
Banco do Brasil CONTA CORRENTE: 58256-5

Essa propostatem validade de 60 (sessenta) dias.

Brasilia (DF), 12 de novembro de 2024

Att
Waldy P. Pamplona
Diretor Geral

E-mail: diretoria@supremetreinamentos.com.br
Site: www.supremetreinamentos.com.br

Cel.: (61) 3962-4401 / (61) 99586-9623

. @supremetreinamentos / f Supreme Treinamentos
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