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	ANTES DA SESSÃO

	FUNDAMENTOS DO PROGRAMA

Os Leões no mundo inteiro assumem o compromisso de servir outras pessoas, e assim sendo, são pessoas naturalmente motivadas.  O desafio para líderes Leões é, portanto, de assegurar que esta característica seja utilizada plenamente.  Isto significa reconhecer coisas que pessoas diferentes precisam para se sentir motivadas e daí criar estímulos e eliminar obstáculos de motivação no ambiente que influenciem estas necessidades.  Esta sessão:

· Examina necessidades e motivações pessoais

· Sugere ações que podem criar ou inibir a motivação

TAREFA PRÉVIA PARA A SESSÃO

Todos os participantes receberam a tarefa de examinar os seguintes documentos relativos a motivação antes de virem ao instituto.  Estes conceitos serão tratados durante a sessão:

· Hipóteses sobre a Motivação Humana

· A Hierarquia das Necessidades Humanas

Foi pedido também aos participantes que com a ajuda de um ou dois associados dos seus clubes preenchessem a pesquisa sobre as necessidades do associado e que tabulassem os totais, trazendo os resultados para o instituto.

MATERIAIS PARA A SESSÃO 
Slides

· Slide 1:  Motivação

· Slide 2:  Satisfação de Necessidades

· Slide 3:  Objetivos da Sessão

· Slide 4:  Ouça, Veja, Pergunte

· Slide 5:  Estímulos e Obstáculos

· Slide 6:  Objetivos da Sessão

Folhas Avulsas de Diálogo sobre Motivação (3 folhas)

RECURSOS AUDIOVISUAIS

· Projetor de Slides com Tela
· Flipchart e Marcadores de Texto


	ÍCONES DO MÉTODO
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	Apresentação/

Explicação


	Atividade Centrada no Participante 
	Slide
	Flipchart
	Folha Avulsa/

Página do Participante 
	


	CRONOGRAMA DA SESSÃO (Sugerido)

	Seção
	Visão Geral da Instrução
	Materiais

	Introdução

(10:00)
	Apresentação: Visão Geral de Motivação


	PowerPoint



	Módulo 1: 
 Identificando Necessidades

(30:00)


	Discussão: Hierarquia das Necessidades Humanas de Maslow

Atividade: Diálogo sobre Motivação

Discussão: Teoria X e Teoria Y de MacGregor

Atividade: Diálogo sobre Motivação

(Continuação)


	PowerPoint

Manual do Participante 

Folha Avulsa Diálogo sobre Motivação



	Módulo 2:  
Estímulos e Obstáculos para a Motivação

(40:00)


	Apresentação/Discussão: Estímulos e Obstáculos

Atividade: Motivando os Associados do Seu Clube


	PowerPoint

Tarefa prévia - Pesquisa

Manual do Participante

	Conclusão

(10:00)
	Apresentação: Revisão dos Objetivos


	PowerPoint

Manual do Participante

	TEMPO TOTAL: 90:00


	INTRODUÇÃO

	TEMPO
	MÉTODO
	CONTEÚDO

	Tempo total:

10 minutos
	
	

	10 minutos
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Slide 1
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Slide 2
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Slide 3

	APRESENTAÇÃO:  Visão Geral de Motivação
Nota ao Líder:  Antes do início da sessão peça a três participantes que se ofereçam para ler um texto de diálogo envolvendo três Leões tomando a decisão de se engajarem numa comissão.  Entregue aos voluntários uma cópia da Folha de Diálogo sobre Motivação dando-lhes alguns minutos para analisarem. Os participantes lerão o diálogo em voz alta durante a Atividade de Diálogo de Motivação no Módulo 1.

1. Apresente o Slide 1:  Motivação
2. Explique que motivação é uma combinação de vontade e energia direcionadas para alcançar uma meta.  Somos todos motivados por certas necessidades que podem variar não só de pessoa a pessoa, mas que também podem variar no mesmo indivíduo segundo a mudança de circunstâncias.

3. Apresente o Slide 2:  Satisfação de Necessidades 

4. Explique que a pessoa no slide se defronta com duas necessidades e precisa fazer uma escolha.  Ela pode estar com muita fome e no entanto ela tem um trabalho que deve terminar.  

5. Pergunte: “O que poderia motivá-la a tomar uma ou outra decisão?”  As respostas irão variar e podem incluir:

· Ela comerá se estiver com muita fome e o trabalho puder esperar

· Ela fará seu trabalho se tiver um prazo estabelecido e estiver preocupada quanto ao tempo para terminar

· Ela trabalhará se tiver medo de perder o emprego

· Ela poderá comer se a comida for irresistível pela aparência ou cheiro   

6. Explique que ela tomará a decisão de usar sua energia para uma ou outra ação baseada em vários fatores.  Suas crenças, valores, interesses, medos e outras forças serão levadas em consideração e então ela decidirá qual é a maior necessidade e qual a meta a seguir.  Ela estará motivada a comer o alimento ou terminar o seu trabalho.

7. Pergunte: “Que efeito outra pessoa pode exercer na motivação dela?”  Algumas respostas possíveis:

· Um cozinheiro pode influenciar em quão desejável a comida possa ser

· Seu chefe pode influenciar no quanto aparenta ser importante o trabalho

· Sua família pode influenciar nos seus valores, tal como o quanto a sua “ética profissional” possa ser mais importante do que a satisfação da sua fome

8. Explique que em cada caso, o seu ambiente poderia influenciar na sua motivação, mas a decisão e o desejo de agir ainda partem de dentro dela.  As pessoas têm motivação própria para satisfazerem suas maiores necessidades.  Tudo que as outras pessoas podem fazer é criar um ambiente que ofereça direção apropriada.
Nota ao Líder: você pode se quiser contar uma história pessoal sobre algo para o qual está motivado a fazer ou alcançar e as influências do ambiente afetando a realização ou não do seu objetivo.

9. Apresente o Slide 3: Objetivos da Sessão
Ao final desta sessão você será capaz de

· Identificar os níveis de necessidades que afetam a motivação humana

· Reconhecer os estímulos e obstáculos que influenciam a motivação

· Criar um plano de ação para motivar associados de Lions clube

10. Transição ao Módulo 1 afirmando que podemos ter uma idéia sobre como as necessidades influenciam a motivação vendo um dos materiais assinalados como tarefa prévia do instituto.




	MÓDULO 1:  Identificando Necessidades 

	TEMPO APROX 
	MÉTODO
	CONTEÚDO

	Total de 30 Minutos
	
	

	5 minutos
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Slide 4


	DISCUSSÃO:  Hierarquia das Necessidades Humanas de Maslow

1. Direcione os participantes para a Hierarquia de Necessidades de Maslow na página 1 do Manual do Participante.

Nota para o Líder:  os participantes devem ter lido a Hierarquia de Maslow como tarefa preparatória para o instituto, portanto você não precisa apresentá-la agora.

2. Pergunte:  “Que níveis de necessidades você pensa que um bom ambiente de Lions clube pode endereçar para ajudar a apoiar a motivação de seus associados?”  As respostas irão variar e podem incluir necessidades dos níveis 2 a 5.

3. Explique que a mensagem importante de Maslow é que quanto mais aprendemos sobre as necessidades de nossos companheiros, mais fácil será prover um ambiente onde estas necessidades possam ser atendidas.

4. Pergunte: “Como fazemos para determinar as necessidades dos nossos companheiros de clube?”  São respostas possíveis:

· Ouvimos sobre o que eles falam

· Observamos o que eles fazem

· Falamos com eles e lhes fazemos perguntas

· Fazemos pesquisas com eles freqüentemente

5. Apresente o Slide 4: Ouça, Veja, Pergunte
6. Explique que conhecendo nossos associados como pessoas e entendendo seus valores e necessidades, somos mais capazes de oferecer estímulos de motivação e eliminar obstáculos à motivação.  

7. Pergunte: “Quem poderia compartilhar uma necessidade pessoal e falar sobre um estímulo que o motiva ou um obstáculo no seu clube que inibe sua motivação?”  Deixe vários participantes falarem.

Lembre-se que as pessoas têm motivação própria, podemos somente oferecer o ambiente favorável à satisfação de suas necessidades.

	10 minutos
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	ATIVIDADE:  Diálogo sobre Motivação

1. Peça aos participantes para prestarem muita atenção e pensarem se este diálogo poderia ocorrer em seus Lions clubes.

2. Peça a três participantes que se ofereçam a vir para frente do grupo e ler a Primeira Parte do diálogo.

3. Agradeça os voluntários e peça-lhes que voltem aos seus lugares.

4. Direcione os participantes a formarem pequenos grupos de quatro a seis pessoas a fim de em alguns minutos: 

· Discutirem as necessidades que Carlos, Maria e Benjamim demonstraram.  Os participantes podem consultar a Hierarquia de Necessidades Humanas de Maslow uma das tarefas prévias do instituto para informações sobre os níveis de necessidades

· Discutirem quais as necessidades não foram satisfeitas

· Fazerem anotações individuais na página 2 do Manual do Participante e como um grupo no flipchart e estarem prontos para discutir suas idéias com o grupo inteiro  

5. Conclua deixando cada grupo apresentar suas idéias e incentivando outras pessoas a fazerem comentários.  Algumas idéias sugeridas:

· Reunir-se com novas pessoas

· Desfrutar de novas experiências

· Aceitar responsabilidade

· Ser reconhecido pelos seus esforços

· Sentir-se bem em ajudar outras pessoas

· Usar o tempo de maneira produtiva

· Ver os resultados do seu trabalho

6. Transição para a discussão da Teoria X e Teoria Y de MacGregor afirmando que algumas vezes as necessidades não são satisfeitas devido ao estilo de personalidade ou de liderança dos nossos líderes.  Nós nos referiremos a esta situação na nossa segunda tarefa prévia.



	5 minutos
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	DISCUSSÃO:  Teoria X e Teoria Y de MacGregor

1. Direcione os participantes para a Teoria X e Teoria Y de MacGregor na página 3 do Manual do Participante.

Nota para o Líder:  aos participantes é exigida a leitura sobre das Teorias de MacGregor como tarefa prévia do instituto, portanto você não precisa apresentá-las agora.

2. Explique que a teoria representa dois extremos de pensamento sobre a motivação humana.  Ela também oferece uma base na qual um líder pode maximizar ou inibir a motivação de um associado de clube.

3. Declare que agora iremos ouvir o resto da conversa entre os nossos três Leões, e talvez iremos reconhecer alguns elementos de ambos os extremos nas pessoas que eles estão discutindo.



	10 minutos
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	ATIVIDADE: Diálogo de Motivação (Continuação)

1. Peça aos três voluntários participantes para retornarem a frente da sala e lerem a Segunda Parte do diálogo.

2. Agradeça os voluntários e peça-lhes que retornem aos seus lugares.

3. Oriente os participantes a retornarem aos seus pequenos grupos e levarem alguns minutos para: 

· Discutir os estilos de motivação dos dois presidentes de comissão, Jorge e Samuel e como seus estilos afetam a motivação dos associados de seus clubes.  Os participantes podem se referir à Teoria X e Teoria Y de MacGregor da tarefa prévia do instituto para antecedentes da motivação humana

· Relacione os comportamentos positivos e negativos mencionados

· Identifique alguns modos pelos quais os negativos poderiam ser corrigidos

· Faça anotações individuais na página 4 do Manual do Participante e como um grupo no flipchart

· Esteja preparado para discutir suas idéias com o grupo inteiro

4. Conclua deixando que cada grupo apresente suas idéias e incentive outras pessoas a comentá-las. Algumas sugestões de idéias:

· Jorge:

a. Pensa que as pessoas precisam de supervisão rigorosa ou então não irão realizar as coisas.  Ele deveria permitir as pessoas trabalharem livremente

b. Crê que as pessoas acham o trabalho desagradável.  Ele deveria entender que as pessoas geralmente gostam de trabalhar, sobretudo os voluntários

c. Não confia nas pessoas para tomar decisões ou resolver problemas.  Ele deveria deixar as pessoas planejarem e resolverem seus próprios problemas

· Samuel

a. Permite que as pessoas trabalhem livremente

b. Confia na criatividade e ambições naturais das pessoas

c. Entende que as pessoas são motivadas por coisas diferentes

5. Transição ao módulo seguinte explicando que as ações positivas e negativas que discutimos neste exemplo poderiam ser referidas como estímulos e obstáculos.  Agora iremos aproveitar para examinar mais exemplos.




	MÓDULO 2: Estímulos e Obstáculos da Motivação

	TEMPO APROX
	MÉTODO
	CONTEÚDO

	40 Minutos 
	
	

	10 minutos
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Slide 5
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	APRESENTAÇÃO/DISCUSSÃO: Estímulos e Obstáculos

1. Apresente o Slide 5: Estímulos e Obstáculos

2. Direcione os participantes para a página 5 do Manual do Participante.

3. Explique que esta página contém dez idéias para oferecer um ambiente que estimule a motivação e dez obstáculos num ambiente que possam impedir a motivação.

4. Peça aos participantes para olharem rapidamente as listas e sugerirem alguns itens que poderiam ser acrescentados a uma ou outra lista.  Anote as respostas no flipchart.

5. Incentive os participantes a compartilharem estímulos e obstáculos adicionais e os anotarem nos seus Manuais de Participantes.

6. Declare que uma das informações que está faltando em nosso estudo de motivação é como podemos adaptar esta informação aos nossos próprios clubes.

7. Transição para a atividade pedindo aos participantes para irem para a parte final da tarefa prévia do instituto, Pesquisa de Clube.

	30 minutos
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	ATIVIDADE: Estratégias para Motivar os Associados do Seu Clube

Nota para o Líder:  Esta atividade é baseada na pesquisa que os participantes foram solicitados a completar como parte das tarefas prévias do instituto.  As discussões e conclusões são uma oportunidade excelente para o grupo inteiro compartilhar sucessos e desafios em motivação e podem resultar na geração de uma variedade de idéias a serem levadas para seus clubes.

1. Direcione os participantes à pesquisa que eles completaram como parte da tarefa prévia do instituto.

2. Explique que esta pesquisa é parte de um instrumento muito útil chamado “Como você classificaria o seu clube?”  Está disponível no site da LCI como publicação ME-15.  Usamos uma pequena parte dela como um modo de determinar as necessidades dos associados de seu clube e de avaliar o quanto seu clube satisfaz estas necessidades.  A pesquisa “perguntou” pelas suas necessidades.

3. Lembre os participantes que só um pequeno número de associados participou da pesquisa, portanto é incorreto usar esta amostra como retrato do desempenho dos seus clubes. Podemos usá-la durante a sessão, mas para demonstrar alguns meios pelos quais um clube pode criar estímulos de motivação e eliminar obstáculos de motivação. 

4. Instrua os participantes a 

· Formarem duplas para uma atividade relativa à pesquisa

· Trocarem os resultados da pesquisa com o seu parceiro

· Da pesquisa do seu parceiro, identificarem uma área na qual o clube dele/dela parece estar satisfazendo necessidades de associado e uma área onde as necessidades de associado não são atendidas

· Alternarem discussões sobre qual prática bem-sucedida (estímulo) seus clubes estão usando que resultaram em reuniões que identificaram necessidades com sucesso.

· [image: image34.wmf]Da mesma forma, discutirem os obstáculos que estão impedindo seus clubes de satisfazerem a outra necessidade identificada e como estes obstáculos podem ser eliminados

· Usarem o espaço disponível na página 6 do Manual do Participante para fazer suas anotações

· [image: image35.wmf]Usarem o Exercício de Plano de Ação da página 7 para criar planos para superar aqueles obstáculos em seus clubes quando você retornar para casa

· Estarem prontos para compartilharem suas idéias com o grupo inteiro dentro de 10 minutos

5. Conclua a atividade permitindo aos grupos compartilhem suas discussões e planos de ação para eliminar obstáculos que estão repercutindo na motivação de associados nos seus clubes. 

Nota para o Líder:  Você pode preferir selecionar diversos grupos ao invés de todos os participantes para fazerem seus relatos à medida que o tempo assim permita.

6. Incentive os demais participantes a darem sugestões conforme apropriado e a fazerem anotações quando idéias relevantes à situação de seus próprios clubes são apresentadas.

7. Transição para a conclusão agradecendo os participantes por compartilharem tantas idéias valiosas.




	CONCLUSÃO

	TEMPO APROX
	MÉTODO
	CONTEÚDO

	Tempo Total:

10 minutos
	
	

	10 minutos
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Slide 6


	APRESENTAÇÃO: Examine os Objetivos

1. Apresente o Slide 6:  Objetivos da Sessão.
2. Pergunte, “Alcançamos os objetivos da nossa sessão?”

3. Incentive os participantes a consultarem os Estímulos e Obstáculos relacionados na página 5 do Manual do Participante sempre que eles sentirem que a motivação esteja diminuindo nos seus clubes.

Nota ao Líder: se o tempo permitir, você pode recorrer a um ou mais dos Estímulos e descrever como você os observou no estímulo da motivação natural de Leões com os quais você entrou em contato.

4. Desafie os participantes a usarem seus papéis de liderança para se assegurarem que seus clubes oferecem um ambiente no qual todos os associados possam ser Leões motivados, ativos, produtivos e FELIZES.




TAREFAS PRÉVIAS

· Hierarquia das Necessidades Humanas de Maslow

· Teoria X e Teoria Y de MacGregor

· Pesquisa de Clube

Primeira Tarefa Prévia de Motivação

Hierarquia de Necessidades Humanas de Maslow

Abraham Maslow criou uma estrutura interessante e utilizável para explicar a força de certas necessidades.

Queira examinar os cinco níveis de necessidades humanas abaixo antes de chegar ao Instituto Leonístico de Liderança.  Este material será usado em discussão de classe no instituto.

Nível 1: Necessidades Fisiológicas (comida, água, artigos necessários para sobrevivência física)

No nível mais básico, somos motivados a encontrar comida, água e a satisfazer outras necessidades fisiológicas básicas.  Até estas necessidades serem atendidas, a maioria das atividades de uma pessoa será provavelmente neste nível.

Nível 2: Necessidades de Segurança (abrigo, proteção, segurança em relação a danos)

Somos motivados a encontrar abrigo, proteção e segurança em relação a ataques.  Se a segurança física ou patrimonial de uma pessoa está em perigo, as outras coisas parecem não ter importância.

Nível 3: Necessidades Sociais (fazer parte de um grupo, ter relacionamentos significativos)

Sentimos uma necessidade de nos ligarmos a outras pessoas, de nos sentirmos parte de um grupo.  Maslow falou em ter “relacionamentos significativos” com outras pessoas, relacionamentos que transcendem nossos encontros do dia a dia.

Nível 4: Necessidades de Realce do Ego (reconhecimento, realização)

A maior parte das pessoas tem uma necessidade elevada avaliação deles próprios que se baseia no reconhecimento e respeito dos outros.  A satisfação destas necessidades produz sentimentos de autoconfiança, prestígio, poder e controle.  As pessoas começam a sentir que são úteis e que exercem alguma influência nos seus ambientes.

Nível 5: Necessidades de Auto-Realização (otimizando potencial pessoal) 

Maslow sentiu que poucas pessoas chegam a alcançar este nível.  Neste nível, somos motivados a nos tornar o que somos capazes de atingir, a alcançar potencial pleno e, ao fazê-lo, se auto-realizarem.

Segunda Tarefa Prévia de Motivação de Associados
Teoria X e Teoria Y de MacGregor

Douglas MacGregor no seu livro, “O Lado Humano da Empresa”, publicado em 1960, examinou teorias de comportamento de pessoas no trabalho e formulou um modelo que chamou de Teoria X e Teoria Y.

Queira examinar as duas teorias abaixo antes de chegar ao Instituto Leonístico de Liderança.  Este material será usado em discussão de classe no instituto.

	Teoria X

	Teoria Y


	As pessoas devem ser supervisionadas de perto, seja através de supervisão direta ou por sistemas rigorosos de prêmio-e-castigo.


	As pessoas irão, geralmente, encontrar meios de serem ativas, produtivas e satisfeitas em seus trabalhos, se tiverem uma oportunidade.

	O trabalho é algo que a maioria das pessoas acha desagradável.
	O trabalho é natural e agradável a menos que se torne ofensivo pelas ações das organizações.



	A maioria das pessoas tem pouca iniciativa, pouca criatividade ou poucas habilidades de resolução de problemas. Elas preferem ter outras pessoas para tomar decisões e assumir responsabilidades pelas decisões.


	A maior parte das pessoas é ambiciosa, deseja autonomia e autocontrole, resolve eficazmente os problemas. A criatividade é distribuída igualmente entre a população.

	Recompensas econômicas e segurança são os motivadores primários para a maioria das pessoas.
	Muitas coisas diferentes motivam as pessoas, somente algumas envolvem recompensas econômicas ou segurança. 




Terceira Tarefa Prévia de Motivação de Associados
Instruções para Pesquisa de Clube

A pesquisa que se segue trata de algumas das características de Lions Clubes que podem influenciar positiva ou negativamente a motivação de associados.

Antes de vir para o Instituto Leonístico de Liderança:

· Faça diversas cópias da pesquisa

· Responda você mesmo à pesquisa e peça a um ou dois outros associados do clube para fazer o mesmo

· Totalize as respostas de cada pergunta e divida pelo número de pessoas que responderam para obter a média de pontos para cada pergunta

· Anote as médias em outro formulário da pesquisa

Traga o formulário preenchido com você para o Instituto de Liderança indicando as médias.

Esteja preparado para discutir as respostas com um parceiro durante a sessão sobre Motivação de Associados.  Ao compartilhar suas idéias com outros Leões, você terá a oportunidade de trabalhar junto com eles para destacarem estas práticas e aperfeiçoarem a motivação e corrigirem o que inibe a motivação.

Terceira Tarefa Prévia de Motivação de Associados
Pesquisa de Clube

Este pequeno questionário aborda algumas áreas nas quais o ambiente de um clube pode estimular ou acabar com a motivação de seus associados.  Queira avaliar sua própria percepção do desempenho do seu clube para cada pergunta usando esta escala:

5 = Sempre     4 = Muitas Vezes     3 = Poucas Vezes     2 = Raramente     1 = Nunca

____  1. Você gosta de ser um Leão?

____  2. Como Leão, você é desafiado a tentar coisas novas?

____  3. Como Leão, foram lhe dadas oportunidades para adquirir habilidades de liderança?

____  4. Você gosta das reuniões do clube?

____  5. Os novos associados são devidamente orientados sobre o clube e a missão de Lions Clubs International?

____  6. São apresentados prêmios e reconhecimentos em agradecimento aos esforços dos associados do clube? 

____  7. Você gosta das atividades de levantamento de fundos promovidas pelo seu clube?

____  8. Você gosta dos projetos de serviço comunitários realizados pelo seu clube?

____  9. Os seus projetos de serviço comunitários são ainda relevantes e bem-sucedidos?

____  10. O seu clube publica e distribui um boletim para todos os associados?

____  11. Foram lhe atribuídas responsabilidades em atividades e comissões?

____  12. Suas habilidades e entusiasmo estão sendo usados eficientemente?

____  13. Você se sente uma parte importante do seu clube?

____  14. Você se sente incentivado a participar de atividades regionais, distritais e internacionais?

____  15. São lhe oferecidas oportunidades de socializar e trabalhar com outros Leões?

Diálogo sobre Motivação: 1ª Parte

(O cenário é o restaurante local onde o Lions Clube XXXX onde suas reuniões regulares são realizadas.  A reunião ainda não começou, e os associados estão socializando e conversando entre si.)

Carlos:  Bom, é muito bom revê-la, Maria.  Sentimos sua falta nas últimas reuniões.

Maria:  É muito bom revê-lo também.  Recentemente tive problemas em encontrar uma babá que possa trabalhar até tarde à noite.  Nossas reuniões são tão longas.  Mas hoje eu compareci porque entendo que termos a oportunidade de nos inscrever para as comissões do ano próximo.

Carlos:  É verdade.  Esta é uma reunião importante se você quiser encontrar algo que realmente lhe interessa.  Estou ansioso para ver a lista e saber quem são os presidentes de comissão.

Benjamim:  Ouvi vocês dois falando em se alistar numa comissão?  Não sabia que era nesta noite…Que bom ter vindo!

Maria:  Oi Benjamim.  Sim, vi no meu calendário do ano passado e pareceu-me que estava na época e assim telefonei para a secretária do clube.  Ela me disse que era esta a semana.  Queria ter a certeza de que estaria aqui para me inscrever logo.  Muitos presidentes de comissões escolhem seus “amigos” primeiro, portanto você deve colocar seu nome na lista o mais rápido possível para ter uma oportunidade.

Benjamim:  Bem, este é o meu primeiro ano no clube.  Simplesmente achava que haveria algum aviso ou correspondência.

Carlos:  Estou no clube há quase vinte anos.  Costumávamos publicar assuntos como este no nosso boletim, mas quando ele passou a ser publicado quatro vezes ao ano, notícias como esta já não chegam aos associados também.

Maria:  Nossa, não sabia que você estava no clube há tantos anos.  Você deve estar aqui desde o início do clube.

Carlos:  Realmente, entrei para o clube após dois anos de sua fundação.  Havia ouvido tanto sobre o trabalho que estavam fazendo em prol dos cegos e eu só queria participar. Gostei tanto do trabalho e da oportunidade de fazer muitos amigos novos que acabei ficando.

Benjamim:  Maravilhoso Carlos.  Eu me afiliei porque, quando ajudo o próximo, me sinto melhor.  Honestamente, ainda não tive este sentimento aqui.  É mais como…participar de uma comissão, fazer exatamente o que lhe dizem, não dar nenhuma opinião e depois acabou.  Há pouco ou nenhum reconhecimento e raramente vejo o benefício do que faço.  Espero que este ano seja diferente.

Maria:  Sinto muito que você tenha tido más experiências, Benjamim.  Penso que entendi um pouco a sua decepção.  Os meus dois primeiros anos foram realmente recompensadores.  Fiz novos amigos, dei algum apoio real à comunidade e senti que a minha contribuição foi reconhecida.  Fui também capaz de equilibrar minha vida Leonística com a familiar.  Infelizmente parece que estamos travados nos últimos anos.  Muitas divergências sobre nossos planos e atividades…e logo nossas reuniões vão além do horário que disponho para ficar longe dos meus filhos.  Ainda quero fazer a diferença, mas algumas vezes sinto que estou jogando fora meu tempo.

Carlos:  Penso que a quantidade de disputas e de “desorganização” a que você se refere é uma situação temporária que vai e vem com a mudança de diretoria do clube.  Concordo com você, mas tento fazer com que isto não me importe…Simplesmente aceito o bom e o ruim.

Benjamim:  Vou tentar por em prática a sua filosofia um pouco mais ainda, Carlos.  Realmente acredito na importância de servir ao próximo, e gosto de todos os companheiros, mas talvez não seja talhado para ser Leão.

Diálogo sobre Motivação: 2ª Parte

(As folhas para inscrição nas comissões foram postas à disposição e os associados estão circulando pela sala para ver o que está disponível.)

Carlos: Qual a comissão que você vai escolher, Benjamim?

Benjamin: Gostaria de fazer relações públicas, mas Jorge é o presidente. Ouvi dizer que ele é um pouco dominador.

Maria: Um pouco dominador?! Trabalhei com ele há dois anos. Nas primeiras seis semanas, ele realizou reuniões semanais. Mas nas duas últimas semanas antes do evento, ele me chamava todas as noites para saber o que eu havia feito! Outros membros da comissão realmente reclamaram sobre o quanto ele queria nos supervisionar. 

Carlos: Já ouvi outras pessoas falarem a mesma coisa. Será que o Jorge não entende que ele está estragando qualquer prazer que possamos obter trabalhando com o clube?

Maria: Algumas pessoas o contestaram uma vez numa reunião.

Benjamim: Como ele reagiu?

Maria: Ele disse, “Trabalho é trabalho. Alguém tem que fazê-lo.” Depois daquilo, quando ele não estava por perto e queríamos rir, repetimos suas palavras um para o outro.  

Carlos: Aposto que isto sempre foi motivo de risada.

Maria: Claro. Sua outra mensagem assim dita inspiradora era “Relações Públicas são vitais, temos que fazer isto direito.” O único problema era que nenhum de nós podia fazer algo suficientemente certo para Jorge. 

Benjamim: Parecia que o Jorge gostava de trabalhar na comissão?   

Maria: Na verdade não. Não sei porque ele continua fazendo estes projetos.

Carlos: Notei que o Samuel está também presidindo uma comissão.

Ben: Eu sei. É a comissão de conservação da audição. Isto sim é que é trabalho!

Carlos: Trabalhei com Samuel. Vi como ele trabalha, mesmo em tarefas rotineiras. Ele nos dá muita liberdade para fazermos o que queremos. Isto porque ele pensa que a maioria dos associados já está motivada—eles só precisam de alguma direção básica. Ele não é exatamente criativo, mas nos deixa ser criativo. Tenho certeza de uma coisa—ele não telefonaria todas as noites a menos que uma crise real tenha acontecido.  

Maria: E Samuel provavelmente não seria tão sutil sobre as “recompensas.” Eu me lembro de Jorge gastar muito dinheiro em placas quando todos nós terminamos. Como se algum brinde pudesse compensar por todas as aflições que ele nos causou. 

Benjamim: É, a comissão de conservação de audição dá muito trabalho. Mas, penso que você está certo. Samuel confiaria em nós para execução do trabalho.  Eu não sei a respeito de vocês dois, mas estou me inscrevendo nesta comissão agora mesmo.
SLIDES
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Ao final da sessão os participantes estarão aptos a: 


Identificar os níveis de necessidades que afetam a motivação humana


Reconhecer os estímulos e obstáculos que influenciam a motivação


Criar um plano de ação para motivar associados de Lions clube
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