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GUIA DO INSTRUTOR 

	ANTES DA SESSÃO

	FUNDAMENTOS DO PROGRAMA

A boa comunicação é uma habilidade essencial de liderança.  Nesta sessão, você tratará de habilidades importantes como:  

· Compreendendo seu estilo de comunicação e estratégias sobre como trabalhar com pessoas que têm um estilo diferente do seu.

· Ouvir de forma  ativa

· Conformar sua mensagem baseado no que é benéfico para seu público

MATERIAIS DA SESSÃO 
· Slides 

· Slide 1:  Objetivos da Sessão 

· Slide 2:  A Regra de Platina

· Slide 3:  Estilos de Comunicação 

· Slide 4:  Condutor

· Slide 5:  Condutor

· Slide 6:  Socializador

· Slide 7:  Socializador

· Slide 8:  Relator

· Slide 9:  Relator

· Slide 10:  Pensador

· Slide 11:  Pensador

· Slide 12:  Resumo de Estilo de Comunicação 

· Slide 13:  Atividades de Comunicação 

· Slide 14: Características de um Ouvinte Ativo

· Slide 15: Razões Comuns para Não Ouvir

· Slide 16: Objetivos da Sessão

· Cartas para Dramatização (1 jogo por grupo de 6)

RECURSOS AUDIO VISUAIS 

· Computador laptop com visualizador do Power Point
· Flipchart e canetas apropriadas


	ÍCONES DO MÉTODO 
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	Atividade Centrada no Participante 
	Slide
	Flipchart
	Folheto/

Página do Participante 
	


	CRONOGRAMA DA SESSÃO (Sugerido)

	SEÇÃO
	TEMPO

(Em Minutos)
	MÉTODO
	MATERIAIS

	Introdução
	20
	Pequena palestra

Atividade de Abertura:  

· Atividade de Escolha Forçada
	Slide 1:  Objetivo da  Sessão 

Slide 2:  A Regra de Platina

Manual de Participante pg 2



	Módulo 1:  Comunicação Estilo & Estratégias


	35
	Atividade: 

· Avaliação

Explique: 

· Discussão em Pequenos Grupos 

Resumo:

· Pequena palestra
	Slide 3:  Estilos de Comunicação 

Manual de Participante pg 3-4

Slides 4-11:  Estilos

Manual de Participante pg 5-7

Slide 12:  Comunicação Resumo de Estilos

Manual de Participante pg 8

	Módulo 2:  Audição 


	40
	Explique:

· Pequena palestra

Atividade:

· Discussão a dois

Resumo:  

· Pequena palestra
	Slide 13:  Atividades de Comunicação 

Manual de Participante pg 9-10

Flipchart

Slide 14:  Ouvinte Ativo 

Slide 15:  Razões Comuns para NÃO Ouvir

Manual de Participante pg 11

	Módulo 3:  Comunicação em Grupos Pequenos 


	15
	Atividade:

· Dramatização

Resumo: 

· Considerações
	Cartas para Dramatização



	Conclusion
	10
	Pequena palestra
	Slide 16: Objetivos da Sessão

Manual de Participante pg 13

	TEMPO TOTAL 
	120
	
	


	INTRODUÇÃO

	TEMPO
	MÉTODO
	CONTEÚDO

	Tempo Total:

20 minutos
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	COMPARTILHE OBJETIVOS:  Breve apresentação
1. Apresente o Leia a Slide 1: Objetivos da Sessão 
Ao final desta sessão, você poderá

· Identificar as forças e limitações de seu estilo de  comunicação 

· Reconhecer os estilos de comunicação de outros e adaptar esses estilos para ir ao encontro das necessidades de outros e para uma comunicação mais eficiente.

· Adotar as características de um ouvinte ativo e evitar os comportamentos mais comuns de má audição

· (Opcional para líderes senior) Profira afirmações de benefícios para melhor situar seu ouvinte e motivar as pessoas para ação


	8 minutos
	[image: image17.wmf]
Slide 2
	[image: image18.wmf]ATIVIDADE DE ABERTURA PARTE I:  Breve apresentação

1. Apresente o Slide 2:  A Regra de Platina.
2. Apresente a atividade aos participantes:   (Nota ao Instrutor:  As notas seguintes podem ser usadas durante esta seção.  Por favor adapte ou use exemplos de sua área constitucional.)

· Ouvimos muitas vezes que é importante “tratar as  pessoas da maneira como nós queremos ser tratados.”  Isto é comumente conhecido como a “Regra de Ouro”. Enquanto o espírito desta filosofia é bem intencionado, ao tratarmos com comunicação eficiente, teremos mais probabilidade de criar conflito do que obter colaboração.  As pessoas são diferentes de nós e não podemos assumir que elas queiram ser tratadas como nós.  Ao contrário, é recomendável “tratar as pessoas da maneira como elas querem ser tratadas.” (Dr. Tony Allessandro chama isto de  “A Regra de Platina”) 

· Uma das maneiras pelas quais podemos aprender a tratar as pessoas como elas querem ser tratadas é compreender seu estilo de comunicação.  

3. Diga aos participantes, “Vamos agora fazer uma atividade para aprender nosso estilo de comunicação preferido.”


	10 minutos
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	ATIVIDADE DE ABERTURA PARTE II: Atividade de Escolha Forçada

1. Dê aos participantes as seguintes instruções:

· Levante-se e dirija-se ao centro da sala.

· Num minuto irei fazer-lhe algumas perguntas.  Cada pergunta admitirá duas respostas.  Se a resposta A convier mais a você, mova-se para o lado direito da sala; se a resposta B for sua preferida, mova-se para o lado esquerdo da sala. Pode ser que nenhuma das duas se adapte totalmente a você mas escolha aquela que é MAIS como você. 

2. Faça as seguintes perguntas e peça aos participantes para moverem-se para o lado apropriado da sala.

· Pergunta 1:  Você se considera ….

A:   aberto e expansivo ?

B:   quieto e reservado ? 

· Pergunta 2:  (Nota do Instrutor:  Dirija a pergunta 2 ao grupo A: pessoas abertas e expansivas somente.)  Grupo A, Você prefere …

A:   dirigir outras pessoas ?(dando instruções, iniciando a  ação, dizendo às pessoas o que fazer, etc.) Se você preferir dirigir outras pessoas, dê um passo à direita.

B:   relacionar-se com outras pessoas ?(conversar cobre idéias, interagindo com outros, compartilhando informações, etc.) Se você preferir relacionar-se com pessoas dê um passo à esquerda.

· Pergunta 3:  (Nota do Instrutor:  Dirija a pergunta 3 ao grupo  B: pessoas quietas e reservadas.)  Grupo B, Você prefere …

A:   trabalhar como membro de uma equipe ?(colaborando, participando nos esforços do grupo, sendo um membro da equipe, etc.) Se for o caso, dê um passo à direita.

B:   concentrando-se em completar a tarefa corretamente ? (controle de qualidade, concentração no processo, assegurando a precisão, etc.)?  Se seu foco está em completar a tarefa corretamente, dê um passo gigantesco à esquerda.

Nota do Instrutor: Neste ponto você deve ver quatro grupos separados de pessoas. Elas devem estar agrupadas da seguinte maneira:

DIREITA






ESQUERDA

Abertas &

Expansivas

Dirigir

Abertas &

Expansivas 

Relacionar

Quietas & Reservadas

Equipe

Quietas & Reservadas

Tarefa
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Dê as seguintes informações a cada grupo antes que eles voltem a seus lugares.

· Abertos e Expansivos que gostam de dirigir (peça-lhes que memorizem a letra C)

· Abertos e Expansivos que gostam de se relacionar (peça-lhes que memorizem a letra S)
· Quietos e Reservados que gostam de trabalhar como membros de uma equipe (peça-lhes que memorizem a letra R)

· Quietos e Reservados que gostam de executar a tarefa corretamente (peça-lhes que memorizem a letra P)

Nota do Instrutor:  Você acabou de organizar o grupo dentro dos 4 estilos de comunicações: (C) CONDUTORES, (S) SOCIALIZADORES, (R) RELATORES, (P) PENSADORES.  Não lhes diga isto até completar a próxima avaliação.

4. Transição para o Módulo 1:  “Vamos levar esta avaliação do estilo de comunicação um passo adiante.”




	MÓDULO 1:  Estilos de Comunicação 

	TEMPO APROX 
	MÉTODO
	CONTEÚDO

	Total

 35 Minutos 
	
	

	10 minutos
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Slide 3
	ATIVIDADE:  Avaliação

1. Explique aos participantes:

· Por favor, vejam a pag. 3 de seu manual de participante.

· Vamos agora fazer a auto-avaliação de nove perguntas que focaliza tanto os aspectos pessoais como profissionais de suas vidas.

· Leiam cada pergunta e escolham 1 das respostas somente.  

· Quando vocês tiverem respondido a todas as perguntas, somem suas respostas ao final da avaliação.

· Alguma pergunta ?

2. Circule pela sala e ajude os participantes com a avaliação, se necessário.

3. Interrompa após passados 5 minutos.

4. Apresente o Slide 3:  Estilos de Comunicação 
5. Pergunte quantas pessoas tiveram o maior número de respostas na:

· Categoria C ?  Diga-lhes que este é o estilo “Condutor”.

· Categoria S ?  Diga-lhes que este é o estilo “Socializador” 

· Categoria R ?  Diga-lhes que este é o estilo “Relator” 

· Categoria P ?  Diga-lhes que este é o estilo “Pensador” 

Nota do Instrutor:  Tenha em mente que os participantes podem ter pontos em TODAS (ou várias) diferentes categorias.  Explique que isto indica que somos todos uma combinação de todos os quatro diferentes estilos – e que a maioria de nós têm uma preferência mais forte em uma categoria.

6. Pergunte  se as respostas da pesquisa individual revelaram o mesmo estilo que o exercício participativo feito anteriormente.

7. Explique, “Esta avaliação não é um instrumento científico mas antes uma oportunidade de ajuda-lo a elevar seus níveis de atenção sobre seu estilo e preferências.”



	20 minutos
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Slides 4-11
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	EXPLIQUE:  Discussão em Grupo Pequeno 

1. Reúna os participantes em quatro grupos por estilo de comunicação.

2. Por favor, vejam a pag. 5-7 de seu manual de participante.

3. Dê aos grupos as seguintes instruções:

· Como um grupo, leiam e estudem as informações sobre seu estilo apresentadas na manual de participante.

· Determinem que informações adicionais deveriam ser incluídas.

· Escolha um líder de grupo que esteja preparado para apresentar seu estilo aos outros grupos em 4 minutos.

4. Interrompa após 3-4 minutos.

5. Peça a cada grupo que apresente suas informações usando a manual de participante como guia.  Adicione mais informação se necessárias.  Nota do Instrutor:  A seguir está informação suplementar sobre todos os quatro estilos.

6. Peça aos participantes para tomarem notas na pág. 5 de seus manuais de participante.  


	INFORMAÇÃO AO INSTRUTOR:  Estilos de Comunicação 

CONDUTOR:  Direto, orientado a resultados, exigente, egocêntrico, ousado, competitivo, arriscado, auto-confiante, e dominador.  Fique atento às maneiras específicas com que você pode ajuda-los a conseguir os resultados que desejam.

Ao interagir com eles:  Forneça respostas diretas, seja breve e vá direto ao ponto, atenha-se aos negócios.

SOCIALIZADOR:  Entusiasta, emocional, gregário, confidente, generoso, charmoso, sociável, impulsivo e persuasivo.  Ao interagir com eles:  Proporcione um ambiente amigável e favorável.  Permita-lhes uma oportunidade de falar sobre suas idéias, pessoas e sua intuição. Ajude-os a focar sua atenção em ações específicas que eles podem executar para alcançar resultados.

RELATOR:  Auto-controlado, possessivo, amigável, relaxado, previsível, serviçal, paciente, amável, leal e estável.  Ao interagir com eles:  Proporcione um ambiente sincero, pessoal e agradável. Demonstre um interesse sincero neles como pessoas. Apresente novas idéias e saídas do status quo de maneira não atemorizante.  Lentamente discuta com eles o que cada um de vocês pode fazer para assegurar que as condições permanecerão estáveis.

PENSADOR:  Cauteloso, consciencioso, calculista, perfeccionista, critico, factual, excessivamente preocupado, diplomático e maduro.  Ao interagir com eles:  Tome um tempo para preparar seu caso previamente.  Forneça diretos prós e contras de idéias.  Forneça garantias de que não ocorrerão surpresas.  Cuidadosamente sugira que ações práticas, embora talvez imperfeitas, podem ajuda-los a conseguir melhores resultados no momento.

	5 minutos
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Slide 12
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	RESUMO:  Breve apresentação
1. Apresente o revise a Slide 12:  Estilos de Comunicação Resumo
· Ao comunicar-se com pessoas diferentes de você – suas idéias não mudam.  É simplesmente a maneira como você apresenta aquelas idéias que mudam.

· Uma equipe “ideal” é composta dos quatro estilos.

· Não “rotule” as pessoas, simplesmente fique atento às diferenças e seja flexível para melhorar a comunicação

· Convivemos com pessoas que são como nós. No entanto, misturando diferentes estilos fortalece a eficiência de nosso trabalho.  E misturando estes estilos pode resultar em conflito interpessoal.

· Podemos conviver com todos os estilos se tivermos  respeito mútuo, confiança e vontade de nos adaptarmos.

2. Transição para o Módulo 2.



	MÓDULO 2: Audição

	TEMPO APPROX 
	MÉTODO
	CONTEÚDO

	Total 

40 Minutos 
	
	

	15 minutos
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	EXPLIQUE:  Breve apresentação
1. Apresente o assunto aos participantes adaptando a informação abaixo:

· Grande parte de seu trabalho com Lions envolverá comunicação em pequenos grupos.  Comunicação em Pequeno Grupo pode ser definida como uma interação entre três e doze pessoas que compartilham uma meta comum, têm um sentido de pertencer ao grupo e influenciam um ao outro.

· Compreender seu estilo de comunicação e o estilo de comunicação de outros é essencial para o sucesso do grupo – se você estiver planejando uma atividade, explicando uma nova iniciativa, resolvendo um problema, ou organizando uma campanha.

· Vamos agora tratar de habilidades adicionais de comunicação que o ajudarão a ser um comunicador mais eficiente quando estiver trabalhando com pequenos grupos.

2. Apresente o revise a Slide 13:  Atividades de Comunicação 
· Explique, “Este gráfico foi desenvolvido para mostrar quanto tempo é despendido durante um dia típico em diferentes canais de comunicação.  O mesmo poderia ser dito sobre o tempo gasto durante suas atividades leonísticas”.

· Falando = 30%

· Ouvindo = 45%

· Escrevendo = 9% 

· Lendo = 16%

· Discuta como o gráfico do participante  pode ser similar ou diferente àquele mostrado.  Relate as atividades de uma reunião de Lions no gráfico.

3. Prove o seguinte ponto:

· Ouvir é uma das habilidades individuais mais importantes de um bom comunicador. A maioria de nós gasta 80% de nossas horas acordado comunicando-se !  45% desse tempo é gasto ouvindo !  No entanto, ouvir é a habilidade de comunicação menos ensinada na escola.

4. Transição para a atividade:

· Enquanto muitos de nós podem admitir que não somos ouvintes muito bons, a maioria de nós intuitivamente sabe como fazê-lo bem!  Vamos colocar essa teoria a prova.

5. Conte a seguinte estória:

· Por favor ouçam a seguinte estória. Você é o condutor do ônibus.  Na primeira parada você apanha 10 passageiros. Na segunda parada você desembarca  5 passageiros e apanha 4.  Na terceira parada você apanha 2 passageiros e desembarca 1.  Na quarta parada você embarca 8 passageiros e desembarca 4.  Na quinta parada você apanha 6 passageiros e desembarca 5.  Na sexta parada você apanha 3 e desembarca 10.  

· Qual é o nome do condutor do ônibus ?

· Resposta:  Você é o condutor !  

6. Pergunte:  Qual é a finalidade desta estória ?

· Resposta:  Ouvir não é fácil !  Todos temos nossas próprias percepções ao ouvirmos.  Freqüentemente lemos naquilo que outros estão comunicando.  O comunicador não é sempre claro sobre suas expectativas, etc.


	15 minutos
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	ATIVIDADE:  Discussão a Dois

1. Peça a cada participante para encontrar um parceiro.  (Quando isto estiver feito, continue para o passo 2.)

2. PARTE I:  Dê aos participantes as seguintes instruções:

· Vire-se para seu parceiro.

· Quem for o mais alto será o orador, o mais baixo será o ouvinte.

· O orador compartilhará com o ouvinte todos os detalhes de sua última Assembléia de Lions.  

· A tarefa do ouvinte é ouvir ATIVAMENTE – fazer tudo que ele/ela saiba ser necessário para ser um bom ouvinte – mostrar o comportamento de um bom ouvinte. 

· Alguma pergunta ?

3. Interrompa após  aproximadamente 60 a 90 segundos e passe à Parte II.
4. PARTE II:  Dê aos participantes as seguintes instruções:

· Vocês inverterão agora os papéis.

· O parceiro mais baixo será o orador. O parceiro mais alto será o ouvinte.

· O orador compartilhará com o ouvinte os detalhes sobre um conflito em seu clube ou distrito.

· A tarefa do ouvinte é ser um MAU ouvinte.  

· O orador deve continuar a falar e tentar interessar o ouvinte a despeito do comportamento de mau ouvinte.  

5. Comente usando um flipchart para anotar as respostas.

· Pergunta 1:  Que maus hábitos de audição você observou ?  Algumas das respostas típicas que você poderá ouvir são (use estas somente se não forem mencionadas antes pelos participantes):

· Falta de contato visual

· Brincadeiras

· Atendendo a distrações

· Olhar para o relógio

· Formulação de perguntas inadequadas

· Interrompendo

· Pergunta 2:  Que efeito a má audição teve sobre o orador ?  

Algumas das respostas típicas que você poderá ouvir são (use estas somente se não forem mencionadas antes pelos participantes):

· Perdeu a linha de raciocínio

· Sentiu que eles precisavam estar mais animados para manter a atenção do ouvinte

· Sentiu que eles foram “maçantes”

· Foi difícil concentrar-se

· Pergunta 3:  Que bom hábito de audição você observou ?

Algumas das respostas típicas que você poderá ouvir são (use estas somente se não forem mencionadas antes pelos participantes):

· Bom contato visual

· Sinais positivos não-verbais (acenos de cabeça, sorrisos)

· Sinais positivos verbais (reconhecimento)

· Formulação de perguntas adequadas

· Comentários sobre o que está sendo dito

· Linguagem corporal aberta
· Pergunta 4:  Que efeito a boa audição teve sobre o orador ? 

Algumas das respostas típicas que você poderá ouvir são (use estas somente se não forem mencionadas antes pelos participantes):

· O orador sentiu-se importante ou valorizado

· Divertiu-se contando a estória

· Sentiu-se confiante

· Facilidade de estar focado
Nota do Instrutor:  Peça aos participantes que tome notas na pág. 10 de seu manual de participante.



	10 minutos
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	RESUMO:  Breve apresentação

1. Apresente o revise os pontos da Slide 14:  Caracteristicas de um Ouvinte Ativo:
· Ouve sentimentos além de fatos

Explique: É essencial estar atento não somente ao QUE é dito mas também a COMO é dito.  Se você pedir a um Leão informações sobre um relatório recente que você entregou e ele/ela responder sem entusiasmo com um , “Estava bom,.” enquanto os “fatos” (as palavras realmente usadas) indicarem que a tarefa estava aceitável, os “sentimentos” (o conteúdo emocional subjacente – indicado por como foi dito ) comunicam que ele estava insatisfatório.

· Paráfrases
Explique:  Parafrasear é o ato de repetir para o ouvinte o que você ouviu.  Exemplo:  “Carol, se eu ouvi corretamente, você está sugerindo que eu chame o diretor de sócios antes de conversar com o Presidente.  Está correto ?”

· Assiste com todo o corpo

Explique:  Boa comunicação depende de “energia.” física. Se o ouvinte parecer desinteressado – romper o contato visual, assumir postura relaxada , recostar-se para trás, embaralhar papéis, etc. – o orador pode ficar nervoso ou até perder sua concentração.  Como um ouvinte, aprenda a sentar-se ou a ficar em pé em alerta, manter uma postura corporal atenta, inclinar-se em direção ao orador e colocar seu corpo inteiro para ouvir.

· Não confia na memória 

Explique:  Não hesite em tomar notas durante reuniões importantes e conversações.  Isto assegura que você entendeu a mensagem corretamente e é um elogio ao orador porque demonstra seu interesse em gravar a mensagem corretamente.
· Resuma o que você ouviu, após uma longa sessão

Explique:  Isto pode ter um enorme valor !  Após uma longa palestra, dedique alguns minutos a resumir.  “Beth, estivemos conversando por um bom tempo, deixe-me ver se consigo resumir aonde estamos e definir com precisão os passos que discutimos.”

· Evita respostas autobiográficas
Explique:  Enquanto a empatia é importante, evite dominar a conversação com suas próprias experiências. Quando um Leão estiver discutindo uma preocupação pessoal não conteste a todo momento com “Sei exatamente o que você quer dizer, a mesma coisa aconteceu comigo na semana passada …” Focalize na experiência dele/dela, não na sua.

2. Apresente o Leia a Slide 15:  Razões Comuns para NÃO Ouvir

· Noções Preconcebidas
Explique: Muitas vezes fazemos julgamentos instantâneos sobre pessoas com base em idade, raça, sexo, aparência, experiência, educação, etc.  Aprenda a ouvir com a mente aberta, sem preconceitos.  Grandes ouvintes esperam e aceitam que existam diferenças e que eles crescerão como indivíduos com base no que aprenderam e nas percepções que conseguiram.

· Motivação e atitude

Explique:  Ouvimos o que queremos ouvir. Todos notamos que quando as crianças ouvem “NÃO” elas freqüentemente interpretam-no como “TALVEZ.”  Grandes ouvintes decidem que querem ouvir.  A audição requer esforço consciente e uma mente desejosa.

· Tempo

Explique:  Tempo é o que muitos de nós sentem que não têm suficiente, e como resultado apressamos as conversações e perdemos a maior parte da mensagem.  O problema com este  método é que como não ouvimos a mensagem integralmente acabamos por gastar tempo, porque temos que refazer trabalho.  Use o tempo necessário …seja paciente … você economizará tempo ao final.
· Mau ambiente de audição

Explique: Evite manter conversações importantes em ambientes ruidosos onde o orador não possa ser ouvido.

· Planejando a resposta durante a comunicação

Explique:  Esta é a única razão pela qual a maioria de nós somos maus ouvintes. Só ouvimos o suficiente para formular o que diremos quando o orador parar de falar. Como resultado normalmente perdemos metade da mensagem. Parte da razão pela qual fazemos isto é porque queremos parecer inteligentes e confiantes, e não gostamos de silêncio – então ficamos prontos para responder – geralmente de forma inapropriada. Queira ouvir a mensagem antes, espere, formule sua resposta e então fale.  É uma disciplina que vale a pena cultivar.

3. Transição para o  Módulo 3.



	MÓDULO 3:  Comunicação em Pequeno Grupo 

	TEMPO APROX 
	MÉTODO
	CONTEÚDO

	Tempo Total:

15 Minutos
	
	Nota do Instrutor:  O módulo seguinte permite aos participantes  aplicar as habilidades discutidas nos módulos precedentes pela escolha de papéis a desempenhar durante uma dramatização de uma Assembléia de Lions.  Como facilitador da sessão, você determinará o cenário da sessão.  Use um dos cenários abaixo ou crie um apropriado para seu grupo.  

· Seu clube ou comissão está planejando uma café da manhã de panquecas para arrecadar fundos para seu clube.

· Seu clube ou comissão está imaginando maneiras de recrutar novos sócios.



	
	[image: image43.wmf]
	EXPLIQUE
1. Diga, “Vamos criar agora uma oportunidade para que você não só pratique sua boa audição mas também aguce suas habilidades de observação em relação aos quatro estilos de comunicação/comportamento.”



	10 minutos
	[image: image44.wmf]
	ATIVIDADE:  Dramatização
1. Divida o grupo grande em pequenos grupos de seis pessoas.

2. Dê as seguinte instruções ao grupo.

· Em instantes cada membro de seu grupo escolherá um papel tirando uma carta do”chapéu.”

· A pessoa que sortear a carta do Líder Ouvinte dirigirá uma reunião do grupo.  A reunião do grupo durará aproximadamente 10 minutos.

· Aos membros do outro grupo será dado um papel de estilo de comunicação para dramatizar.  Por favor siga as instruções da carta que você sorteou, mas não revele o papel de sua carta aos demais membros de seu grupo até que tenha terminado a  reunião.

· Nota do Instrutor: Compartilhe o cenário da reunião que você escolheu ou criou

· Alguma pergunta ?



	INFORMAÇÕES AO INSTRUTOR:  Cartas para Dramatização
(Veja o apêndice para as cartas a serem usadas durante a sessão.)

CONDUTOR:  Você acha que você deveria estar dirigindo esta reunião . Você imediatamente tenta tomar o controle.  Você freqüentemente interrompe os demais – faz afirmações OUSADAS – você não ouve bem e freqüentemente ignora os comentários dos outros.

SOCIALIZADOR:  Você espera que esta seja uma grande oportunidade par socializar e atualizar-se com seus amigos e companheiros que você não tem visto por um bom tempo.  Seus comentários não são geralmente focados na agenda da reunião, e você tende a distrair o grupo saindo do assunto.

RELATOR:  Você tende a permanecer calado durante reuniões como esta. Você quer ajudar e o faz de toda maneira que você pode, mas você não quer ser o centro das atenções e dizer algo que possa não ser útil.  Você faz o melhor para emitir comentários positivos que possam apoiar e encorajar o esforço da equipe.  Quando ocorre conflito, você tenta não se envolver – você não quer ofender ninguém.

PENSADOR:  Você é metódico em sua abordagem e está interessado principalmente nos detalhes.  Você faz perguntas para descobrir como as coisas foram pesquisadas e imaginadas.  Você está hesitante em dar sua opinião até que você tenha todos os dados necessários.  Sua abordagem é muito conservadora e orientada ao processo.

LÍDER OUVINTE:  Sua função é dirigir esta reunião. Sua agenda é receber a colaboração e idéias de todos e elaborar um plano de ação dos próximos passos.  Você precisará ouvir para determinar os estilos de comunicação dos membros de seu grupo, e então incorporar estratégias apropriadas para interagir com cada um destes estilos.

	5 minutos
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	RESUMO:  Conclusão

1. Interrompa após10 minutos.
2. Conclua a atividade usando as seguintes perguntas sugeridas.
· O que você notou durante a reunião ?

· Você pode facilmente determinar os 4 diferentes estilos de  comunicação ?

· Que estratégias o Líder usa para interagir com os diferentes estilos de comunicação ?

· O que você precisa fazer para ser um ouvinte mais eficiente ?

· Se você achou difícil ouvir – por que ?

· Alguém no grupo sentiu que os outros não estavam ouvindo você?  Se afirmativo, por que ?  Se não, por que não ?

· Você pode facilmente alcançar os objetivos da reunião?  Se sim, como ?  Se não, por que não?


	CONCLUSÃO

	TEMPO APROX 
	MÉTODO
	CONTEÚDO

	Tempo Total:

10 minutos
	
	

	
	[image: image47.wmf]
Slide 16
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	1. Apresente o Slide 16:  Objetivos da Sessão.
2. Pergunte, “Alcançamos os objetivos da sessão ?”

3. Desafie os participantes a aplicar as idéias que aprenderam hoje em cada futura comunicação ou reunião.

4. Peça por idéias sobre o que eles irão aplicar e como irão fazê-lo ao voltarem para casa , a seus clubes ou distritos.

5. Peça aos participantes para verem a pág. 13 do Manual de Participante, e peça-lhes que identifiquem UMA coisa que eles COMEÇARÃO a fazer, DEIXARÃO de fazer, e CONTINUARÃO a fazer como resultado do que aprenderam em nossa oficina de hoje.  Você pode pedir-lhes que compartilhem o que escreveram com um parceiro ou pedir a alguns participantes que leiam suas anotações em voz alta.

6. Conclua recapitulando as principais idéias da sessão:

· Aumente sua atenção aos diferentes estilos individuais de comunicação 

· Trate as pessoas da maneira como elas querem ser tratadas

· Ouça ativamente para uma comunicação eficiente em pequenos grupos 
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CARTAS DE DRAMATIZAÇÃO
[image: image50.wmf]Copie a pagina quanto necessário e separe as cartas. Forneça a cada grupo o número apropriado de cartas assegurando-se de haver só um Líder por grupo.

	CONDUTOR:  Você pensa que deveria presidir esta reunião. Você imediatamente tenta assumir o controle.  Você freqüentemente interrompe os demais – faz afirmações OUSADAS – você não ouve bem e freqüentemente ignora os comentários dos outros.

	SOCIALIZADOR:  Você espera que esta seja uma grande oportunidade par socializar e atualizar-se com seus amigos e companheiros que você não tem visto por um bom tempo.  Seus comentários não são geralmente focados na agenda da reunião, e você tende a distrair o grupo saindo do assunto.



	RELATOR:  Você tende a permanecer calado durante reuniões como esta. Você quer ajudar e o faz de toda maneira que você pode, mas você não quer ser o centro das atenções e dizer algo que possa não ser útil.  Você faz o melhor para emitir comentários positivos que possam apoiar e encorajar o esforço da equipe.  Quando ocorre conflito, você tenta não se envolver – você não quer ofender ninguém.



	PENSADOR:  Você é metódico em sua abordagem e está interessado principalmente nos detalhes.  Você faz perguntas para descobrir como as coisas foram pesquisadas e imaginadas.  Você está hesitante em dar sua opinião até que você tenha todos os dados necessários.  Sua abordagem é muito conservadora e orientada ao processo.

	LÍDER OUVINTE:  Sua função é dirigir esta reunião. Sua agenda é receber a colaboração e idéias de todos e elaborar um plano de ação dos próximos passos.  Você precisará ouvir para determinar os estilos de comunicação dos membros de seu grupo, e então incorporar estratégias apropriadas para interagir com cada um destes estilos.
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