| ENCONTRO DE
DESENVOLVIMENTO
DOS SERVIDORES
DA UFPEL

OFICINAS
25 E 26/11/2014

CONHECENDO OS CANAIS DE
COMUNICACAO PARA A
MELHORIA DAS RELACOES
INTERPESSOAIS



QUEM SOU PROFISSIONALMENTE?

@ Professora da Faculdade de Administracao e de
Turismo da UFPEL, lotada Departamento de
Administracao

® Mestre em Administracao e Negocios pela
PUC/RS

@ Bacharel em Administracao de Empresas e
Direito




EMENTA DESTA OFICINA

® Comunicacao interpessoal.

® Introducao a neurolinguistica (PNLP
@ Tipos de canais de comunicacao. :

@ Teste para autoconhecimento. :




OBJETIVO GERAL

© DEIXA-LOS DESCONFORTAVEIS.....




QUEM 50U EUY

Minhas Por que estou

L .
principais aqui
caracteristicas
O que eu

' dados

gostaria de |
melhorar? pessoals




DINAMICA DAR E RECEBER

RELACOES HUMANAS




VOCE CONCORDA ?

Relacionar-se bem com as pessoas exige de
S| uma postura etica.

Muitas vezes, a postura do outro € um reflexo

e




RELACOES HUMANAS

RELACOES — HUMANAS

$

CONVIVIO SOCIAL HUMANO




RELACOES HUMANAS

CIENCIA DO COMPORTAMENTO HUMANO

¢ 3

Relacionamento
Intrapessoal

Relacionamento
Interpessoal

AUTO CONHECIMENTO

AUTO ESTIMA




A Imagem é uma combinacao de
3 percepcoes

Como eu me vejo Como os outros me véem

1

Qual a imagem que eu
gostaria de transmitir?



http://images.google.com.br/imgres?imgurl=http://www.hdibrasil.com.br/hdi/newsletter/20/lupa.bmp&imgrefurl=http://www.hdibrasil.com.br/hdi/newsletter/20/index.html&h=186&w=144&sz=79&hl=pt-BR&start=284&tbnid=Roa2sQMVAKbwhM:&tbnh=102&tbnw=79&prev=/images?q%3Dlupa%26start%3D280%26gbv%3D2%26ndsp%3D20%26svnum%3D10%26hl%3Dpt-BR%26sa%3DN
http://images.google.com.br/imgres?imgurl=http://letrasimples.blogs.sapo.pt/arquivo/o_espelho.gif&imgrefurl=http://letrasimples.blogs.sapo.pt/arquivo/2006_11.html&h=324&w=271&sz=14&hl=pt-BR&start=8&tbnid=DTrJFeTY-onZfM:&tbnh=118&tbnw=99&prev=/images?q%3Despelho%26gbv%3D2%26svnum%3D10%26hl%3Dpt-BR

IMAGEM

< Imagem €& a impressao que as
pessoas tem de voce.

< O importante € que sua
imagem seja um reflexo do
que VOCE €.



http://images.google.com.br/imgres?imgurl=http://www.museudavida.fiocruz.br/publique/media/transAlim_espelho.gif&imgrefurl=http://www.museudavida.fiocruz.br/publique/cgi/cgilua.exe/sys/start.htm?infoid%3D791%26sid%3D8&h=300&w=238&sz=25&hl=pt-BR&start=25&tbnid=G3wJgYE-zLdcdM:&tbnh=116&tbnw=92&prev=/images?q%3DESPELHO%26start%3D20%26gbv%3D2%26ndsp%3D20%26svnum%3D10%26hl%3Dpt-BR%26sa%3DN

A PRIMEIRA IMPRESSAO

mAtraves do contato inicial = impacto inicial

gue um causa ao outro estara concidionada:

© FATORES PSICOLOGICOS
® EXPERIENCIA ANTERIOR
® EXPECTATIVAS

® MOTIVACAO
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A PRIMEIRA IMPRESSAO

wPodera ser positiva - havera tendéncias de
simpatia (dos dois lados) que facilitara as

relacoes ineterpessoais;

mQuando sao negativas - torna-se dificil o
relacionamento, trazendo aborrecimentos

desnecessarios.
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Exemplo 1: O que se vé naimagem abaixo?
Figura 1

N


http://www.google.com.br/imgres?imgurl=http://www.pdg.com.br/baguete/vaso.gif&imgrefurl=http://www.baguete.com.br/colunasDetalhes.php?id%3D1799&h=300&w=300&sz=3&tbnid=b6ZUU-906Ho9-M:&tbnh=116&tbnw=116&prev=/images?q%3Dimagens%2Bpercep%C3%A7%C3%A3o&hl=pt-BR&usg=__RH44FtHU5e_HvXIUCxi8VEwmYSc=&ei=LAKLSqnzApeStge4kNXCDQ&sa=X&oi=image_result&resnum=1&ct=image

Exercicio 1:
O gue se viu nas imagens?
Figura 1:

Quantas pessoas perceberam:....... Vaso e ....... Perfil
de duas pessoas”?




Exemplo 2: O que se vé naimagem abaixo?
Figura 2



http://www.google.com.br/imgres?imgurl=http://www.negociosdojapao.com.br/wp-content/uploads/2007/06/esquimo.jpg&imgrefurl=http://www.negociosdojapao.com.br/index.php/category/ilusao-de-otica/page/2/&h=554&w=400&sz=19&tbnid=Ea9ps3bR85H8XM:&tbnh=133&tbnw=96&prev=/images?q%3Dimagens%2Bpercep%C3%A7%C3%A3o&hl=pt-BR&usg=__WzjM2n4MhLTk8ir21gNMRj_gyvM=&ei=LAKLSqnzApeStge4kNXCDQ&sa=X&oi=image_result&resnum=2&ct=image

Exercicio 1:
O gue se viu nas imagens?
Figura 2:

Quantas pessoas perceberam:....... Indio e
....... Esquimo?




Exemplo 3: O que se vé naimagem abaixo?
Figura 3




Exercicio 1:
O gue se viu nas imagens?

Figura 3:
Quantas pessoas perceberam:....... Velha e




Exemplo 4: O que se V&€ naimagem abaixo?
Figura 4



http://www.negociosdojapao.com.br/wp-content/uploads/2007/09/casal-apaixonado.jpg

Exercicio 1:
O gue se viu nas imagens?
Figura 4.

Quantas pessoas perceberam:....... Rosae ....... Casal
Namorados?




Exemplo 5: O que se vé naimagem abaixo?
Figura 5
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http://images.google.com.br/imgres?imgurl=http://img442.imageshack.us/img442/2255/froghorsedownbz6.gif&imgrefurl=http://maryvillano.blogspot.com/2007/07/o-que-voc-v-na-figura-abaixo.html&usg=__g9QZHdj_2i2RukRpLLy87lw3Btg=&h=384&w=296&sz=69&hl=pt-BR&start=6&um=1&tbnid=w-sYd5YR2TOVvM:&tbnh=123&tbnw=95&prev=/images?q%3Dimagem%2Bpercep%C3%A7%C3%A3o%26hl%3Dpt-BR%26um%3D1

Exemplo 6: O que se V& naimagem abaixo?
Figura 6



http://images.google.com.br/imgres?imgurl=http://img442.imageshack.us/img442/2255/froghorsedownbz6.gif&imgrefurl=http://maryvillano.blogspot.com/2007/07/o-que-voc-v-na-figura-abaixo.html&usg=__g9QZHdj_2i2RukRpLLy87lw3Btg=&h=384&w=296&sz=69&hl=pt-BR&start=6&um=1&tbnid=w-sYd5YR2TOVvM:&tbnh=123&tbnw=95&prev=/images?q%3Dimagem%2Bpercep%C3%A7%C3%A3o%26hl%3Dpt-BR%26um%3D1

Exercicio 1:
O que se viu nas imagens?

Figura 5:
Quantas pessoas perceberam:....... Cavalo e




Exemplo 7: O que se V& naimagem abaixo?

Figura 7



http://www.negociosdojapao.com.br/wp-content/uploads/2007/06/raciocinio-logico_paralelas2.gif

Exercicio 1:
O que se viu nas imagens?
Figura 6:

Quantas pessoas perceberam:...... Linhas retas e .......
Linhas tortas?




Exemplo 8: O que se vé naimagem abaixo?
Figura 8

SRR TR FTFTF R F



http://www.negociosdojapao.com.br/wp-content/uploads/2007/09/setas.gif

Exercicio 1:
O que se viu nas imagens?
Figura 7:

Quantas pessoas perceberam:....... Setas para a direita
....... Seta para a esquerda?




O MAPA NAO E O TERRITORIO
A VISAO DO REAL
Assim como um mapa nao € o territorio na
sua essencia, nos operamos no mundo
atraves de uma representacao que fazemos
do mesmo.

Operamos através dos nossos mapas.

Cada um de nos tem o seu mapa que difere
de pessoa para pessoa




MAPA

® E a nossa interpretacao da realidade e varia
de pessoa para pessoa.

® Assim sendo cada um de nos tem o seu MAPA
gue nos guia em nossas acoes e julgamentos.

® AGIMOS DE ACORDO COM NOSSO MAPA.




A FORMACAO DO MAPA -
ACUMULATIVO

FASES | COMPORTAMENTOS INFLUENCIA

Dependente - investigador Familia
8-12 Descobridor-curioso Escola-religiao
12-16  Introvertido -extrovertido Amigos
Estuda-nao estuda Ambiente
Da ou nao da valor a familia Classe social
16-25  Desejo de realizacao e conquistas O emprego
Realizacao afetiva O amor
25-35  Plena realizacao profissional A carreira
Forte ligacao afetiva ou nao Esposa/filhos
35-50  Consolidacao dos objetivos Mais forte familia
50 + Sensacao de ter que realizar mais sociedade

para auto afirmacao ou provar



® A formacao do mapa da pessoa comeca na
infancia e vai pelo resto da vida.

® Este mapa vai nortear a pessoa no seu modo de
vida e comportamentos em todos os contextos.

@ Podera haver algumas alteracées neste mapa
desde que a pessoa aceite novos valores e novas
crencas no transcorrer da sua vida.

® Um meio eficaz de entrar em sintonia com uma
pessoa € compreender seu mapa e saber
interpreta-lo aceitando-o como ele e sem querer
impor o seu proprio mapa.




O CEREBRO AUTOCONHECIMENTO

POSSUI 100
BILHOES DE
NEURONIOS.

SABEMOS
MUITO POUCO
DE NOS

MESMOS.




AUTOCONHECIMENTO

+E o didlogo interno consigo
mesmo.

<0 Unico caminho capaz de atingir
o autoconhecimento é a profunda
reflexao das experiéncias obtidas
na vida, pois podemos analisar
NOSSO comportamento e
compreender nossas acgoes.




AUTO ANALISE

De onde
vim?

/

e Grandes problemas? Como reagi?
e Grandes oportunidades? Como reagi?
e Grandes erros? Por qué?

e Competéncias e talentos usados em cada
uma destas situacoes.



@

“Aprende a fazer siléncio intimo e convive

consigo proprio.

Propoe-te espaco mental para o exame de

tuas necessidades, reflexao sobre a

existéncia, equilibrio de valores intimos”

Sé tu aquele que identifica os seus reais

recursos e sabe aplica-los”.




RELACIONAMENTOS

Consigo

Com o proximo
mesmo P

SOCIALIZAGAO ESPIRITUALIDADE

AUTO ESTIMA




CONHECENDO OS SENTIMENTOS
AUTOCONHECIMENTO

IMPACIENCIA

ODIO INTOLERANCIA

PERSONALISMO

INVEJA
AVAREZA
VAIDADE




O QUE E AUTO ESTIMA ?

Percepcao que o individuo tem
de seu proprio valor.

A Auto Estima divide-se em:
Estima Elevada
E

Baixa Auto - Estima




AUTO ESTIMA

ALTA AUTO-ESTIMA

- Sabem-se capazes de realizar aquilo
que quiserem fazer;

« Sao altamente motivados, desejosos de
aprender e

- N3o se preocupam - excessivamente -
com O que 0S outros possam pensar.




AUTO ESTIMA

BAIXA AUTO-ESTIMA

Nao confiam em si mesmos;

Como acreditam que vao fracassar,
Nao se esforcam para triunfar;
Nao aprendem bem;

Procuram compensar seu sentimento
de inferioridade criticando os demais.




AUTO ESTIMA ELEVADA

Para elevar a auto-estima é preciso:

Autoconhecimento

Identificar as qualidade e nao so6 os
defeitos

Aprender com a experiéncia passada

Manter dialogo interno
Fazer todos os dias algo que o deixe feliz




RESULTADOS DA AUTO-ESTIMA ELEVADA

Mais vontade em oferecer e receber elogios

Amor-proprio aumenta

RelacdOes saudaveis
Satisfacao pessoal
Paz interior

Maior desempenho profissional



CARACTERISTICA DA BAIXO AUTO-ESTIMA

Insegurancga

Inadequacao

Perfeccionismo
Duavidas Constantes
Sentimento vago de nao ser capaz de

realizar nada

Necessidade de agradar



RELACIONAMENTO INTERPESSOAL

Onde houver duas pessoas, com certeza
teremos um relacionamento.

Relacionamento Interpessoal ¢

a ferramenta propulsora das vontades, das
expressO0es corporals, escritas, faladas

entre outros.

O ser humano necessita se relacionar para
buscar e compartilhar a harmonia do grupo.




RELACOES INTERPESSOAIS

EU E OS OUTROS

¢ Como trabalhar com os outros?
i Como entender os outros e fazer entender?
# Porque os outros nao conseguem ver o que eu vejo?

# COMO me comunico com 0s outros?
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COMPETENCIA INTERPESSOAL

“E a habilidade de lidar eficazmente com
relacoes interpessoais, de lidar com outras
pessoas de forma adequada as necessidades de

cada uma e as exigéncias da situacao”

(Fela Moscovici pg 36)
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NO ATUAL MERCADO DE TRABALHO EXIGE-SE
NAO SO CONHECIMENTOS TECNICOS. <
EXIGE-SE TAMBEM

COMPORTAMENTO INTERPESSOAL E
COMPREENSAO

DAS PESSOAS COM QUEM SE RELACIONA!

Para compreender as pessoas, € necessario

colocar-se dentro do mundo psicologico delas!

48




PERGUNTA-SE:

®0s servidores publicos ingressam em

razao de qual tipo de competéncia???

@Como lidar com a competéncia

interpessoal?




Afinal... O
que € PNL

@




I, INTRODUCAO A

o

NEUROLINGUISTICA

“Nossas imagens mentais emitem sinais ao
Nnosso comportamento, que por sua vez,
nos orientam para que tomemos decisoes

no dia-dia.”

OKUMURA, LM. Curso de Comunicacdo e Oratoria.




I, INTRODUCAO A

o

NEUROLINGUISTICA  —

- CONCEITOS

NEURO - MENTE
LINGUISTICA > COMUNICACAO VERBAL E NAO VERBAL

A Programacao Neurolinguistica € um conjunto de técnicas,
baseadas em padroes de comportamentos e processos de

comunicacao, visando a exceléncia.

OKUMURA, LM. Curso de Comunicacdo e Oratoria.




. CONTEXTUALIZACAO HISTORICA

Bandler e Grinder em 1976 = pesquisa em
comunicacado humana: “o pensamento é a
chave do comportamento, suas modificacoes

DN\ | e, portanto, da comunicacdo também”

John Grinder Richard Bandler
Matematico, Perito em PHD em Linguistica,
Informatica e Terapeuta poliglota e

Gestaltico colaborador do

Servico secreto
americano




“A PNL @ a mais
importante sintese de
conhecimento sobre as

comunicacoes humanas

surgidas desde 0sS anos
60.”

Science Digest




PNL - E ARTE E A CIENCIA DA EXCELENCIAY
OU SEJA, DAS QUALIDADES PESSOAIS

® E ARTE - porque cada pessoa imprime sua
personalidade e seu estilo aquilo que faz,
algo que jamais pode ser aprendido atraves

de palavras ou técnicas.



PNL - E ARTE E A CIENCIA DA EXCELENCIAY
OU SEJA, DAS QUALIDADES PESSOAIS

® E CIENCIA - porque utiliza método e um processo
para determinar os padroes que as pessoas usam
para obter resultados excepcionais naquilo que
fazem .

@ Este processo chama-se MODELAGEM e os padroes,
habilidades e tecnocas decobertos atraves dele
estao sendo cada vez mais usados em terapia,
educacao, crescimento pessoal, vendas,
negociacao, para criar um nivel de comunicacao
mais eficaz, um melhor desenvolvimento pessoal e
uma aprendizagem mais rapida.




@A PNL € uma ferramenta
pratica que cria os resultados

que queremos obter.




I, INTRODUCAO A

o

NEUROLINGUISTICA

“... as ideias viram acoes ...”

?

Informacao =2 Processamento =2
Expressao ?

OKUMURA, LM. Curso de Comunicacdo e Oratoria.




I, INTRODUCAO A

o

NEUROLINGUISTICA

0S DOIS HEMISFERIOS DO CEREBRO:

Experiéncias que mediram a atividade de dois
hemisféerios em diferentes tarefas demosntraram
que eles tem funcoes diferentes, porém

complementares.




I, INTRODUCAO A

o

NEUROLINGUISTICA

O HEMISFERIO ESQUERDO: geralmente considerado o
lado dominante, cuida da linguagem. Ele processa a

informacao de maneira analitica e racional.

O HEMISFERIO DIREITO, conhecido como hemisfério nao
dominante, trata a informacao de maneira mais
holistica e intuitiva. Parece também estar mais
envolvido na musica, na visualizacao e em tarefas

que incluem comparacao e mudanca gradativa.



I, INTRODUCAO A

o

NEUROLINGUISTICA

De uma maneira geral, o lado ESQUERDO do cérebro
lida com a compreensao consciente da lingagem,
enquanto o lado DIREITO llda com os significados

simples, de uma maneira inocua, abaixo do nivel de

consciéncia



II. OS CANAIS NEUROLOGICOS

. AINFORMACAO E RECEBIDA PELOS SISTEMAS SENSORIA
+ VISUAL

. OLFATORIO

. AUDITIVO

. CINESTESICO (OLFATO, PALADAR
TATO)

Informacao = Processamento =
Expressao

OKUMURA, LM. Curso de Comunicac@o e Oratoria. Modulo 1 - PNL.




II. OS CANAIS NEUROLOGICOS

. A INFORMACAO E PROCESSADA NO CEREBRO:

Informacao 2 Processamento 2
Expressao

OKUMURA, LM. Curso de Comunicac@o e Oratoria. Modulo 1 - PNL.




II. OS CANAIS NEUROLOGICOS

. A INFORMACAO E EXPRESSA PELOS SISTEMAS

SENSORIAIS:

- VISUAL
, Existem padroes
- OLFATORIO de expressao, do
conteudo que as
- AUDITIVO pessoas querem

comunicar!

< CINESTESICO
. VERBALMENTE (20 ~ 30%)

Informacao =2 Processamento =2
Expressao

OKUMURA, LM. Curso de Comunicac@o e Oratoria. Modulo 1 - PNL.




II. OS CANAIS NEUROLOGICOS

- Compreender os elementos nao verbais de uma
pessoa € 0 primeiro passo para compreender seu

processo mental.
+ VISUAL
- OLFATORIO
. AUDITIVO
. CINESTESICO

Informacao 2 Processamento = Expressao

OKUMURA, LM. Curso de Comunicac@o e Oratoria. Modulo 1 - PNL.




II. OS CANAIS NEUROLOGICOS

- O SISTEMA VISUAL
- 35% da populacao

- Lembrancas = mais visual

OKUMURA, LM. Curso de Comunicacdo e Oratoria. Modulo 1 - PNL.




II. OS CANAIS NEUROLOGICOS
- O SISTEMA VISUAL

O Movimento dos Olhos (perceba os padroes de

RMunicacao):
SRy ~

Para cima e para a direita Para cima e para a esquerda
CONSTRUCAO LEMBRANCA

OKUMURA, LM. Curso de Comunicac@o e Oratoria. Modulo 1 - PNL.



II. OS CANAIS NEUROLOGICOS

“Nossas imagens mentais emitem sinais ao Nnosso
comportamento, que por sua vez, nos orientam

para que tomemos decisdes no dia-dia.”

OKUMURA, LM. Curso de Comunicacao e Oratoria. Modulo 1 - PNL.




II. OS CANAIS NEUROLOGICOS

- O SISTEMA AUDITIVO
- 20% da populacao
- Maior distincao dos sons do que das imagens

- Se distraem facilmente com sons

OKUMURA, LM. Curso de Comunicac@o e Oratoria. Modulo 1 - PNL.




II. OS CANAIS NEUROLOGICOS
- O SISTEMA AUDITIVO

- Altera o movimento dos olhos!

- Cochiche no ouvido de alguém com os olhos

fechados, ou:

Lateral para a direita Lateral para a Eso
CONSTRUCAO AUDITIVA RECORDACAO AUI

OKUMURA, LM. Curso de Comunicac@o e Oratoria. Modulo 1 - PNL.



II. OS CANAIS NEUROLOGICOS
- O SISTEMA AUDITIVO

- Altera a entonacao da voz: bom tom, bastante

ressonante

)

OKUMURA, LM. Curso de Comunicac@o e Oratoria. Modulo 1 - PNL.




Il. OS CANAIS NEUROLOGICOS

. O SISTEMA CINESTESICO (45% da populacao)

Pensar cinestesicamente = acessar sentimentos

Pessoas cinestésicas tendem ao Dialogo Interno

Olhe nos olhos das pessoas e nos gestos das pessoas que

andam nas ruas:

Olha para baixo, para o chao Olhar perdido, para o horizonte
OKUMURA, LM. Curso de Comunicacdo e Oratoria. Modulo 1 - PNL.



il. OS CANAIS NEUROLOGICOS
. O SISTEMA CINESTESICO

O cinestésico tende a falar calmamente e
profundamente... Escutam mais que falam...

Sentem as palavras ao ler...

OKUMURA, LM. Curso de Comunicac@o e Oratoria. Modulo 1 - PNL.



QUAL E O SEU CANAL DE

COMUNICACAO MAIS DESENVOLVIDO?

FACA O TESTE!!!




SELECIONE 20 PALAVRAS QUE MAIS TE IMPRESSIONEM

1 Trovejar

2 Retrato

3 Mordida

4 Desafinado
5 Aureola

6 mexer

7 Emocao

8 Trombeta
9 Aparencia
10 Miragem
11 Grunhido
12 Ventania
13 Conforto
14 audiencia
15 desbotado
16 Coceira
17 Ruborizar
18 Palpavel
19 lluminacgéo
20 Docura
21 Eco

22 Transparecer

23 Timbre

24 Focalizar
25 Perfume
26 Ofuscar
27 Barulho

28 Panorama
29 Eloquencia
30 periscopio
31 Assovio

32 Colorir

33 Campanha
34 Mergulhar
35 Discurso
36 Queimadura
37 Murmurar
38 Saboroso
39 Gesticular
40 Espinho
41 Estampa
42 Sensacgao
43 Sotaque

44 Visualizacdo

45 Aroma
46 Ritmo

47 Umido
48 Retorica
49 gorgeio
50 Aspero
51 Palido
52 vozerio
53 Veludo
54 Clarinete
55 Observar
56 Silencio
57 Arrancar
58 Brilhante
59 Orquestra
60 Paisagem
61 Tesoura
62 Acustico
63 Segurar
64 Espelho
65 Sinfonia

66 Cenario




PALAVRAS QUE FORAM SELECIONDAS ANTERIORMENTE

A B C
2 1 3
5 4 6
9 7
10 11 12
15 14 13
17 21 16
19 23 18
22 27 20
24 29 25
26 31 34
28 33 36
30 35 38
32 37 39
41 43 40
44 46 42
51 48 45
54 49 47
55 52 50
58 56 53
60 59 57
64 62 61
66 65 63

TOTAL TOTAL TOTAL



MULTIPLIQUE OS TOTAIS OBTIDOS EMm

CADA COLUNA
Kl P
MARCADAS EM CADA COLUNA
A
B
C

O MAIOR RESULTADO REFERE-SE AO CANAL DE COMUNICACAO MAIS
DESENVOLVIDO!

SE DOIS CANAIS RESULTAREM IGUAIS, O VISUAL E O AUDITVO SAQO OS MAIS
DESENVOLVIDOS.

SE TRES CANAIS RESULTAREM EQUILIBRADOS, OTIMO! ESTE E O IDEAL!!




EM SINTESE. ...




AS ESTRATEGIAS CEREBRAIS DOS SERES HUMANOS

¥

OS SERES HUMANOS RECEBEM OS IMPACTOS E
INFORMACOES DA REALIDADE ATRAVES DE TRES
CANAIS DE COMUNICACAO:

VISUAL
AUDITIVO
CINESTESICO

E ATRAVES DELES EMITEM SUAS COMUNICACOES E
TOMAM DECISOES.




PORTANTO, QUANTO MAIS UTILIZARMOS ESTES
CANAIS MAIS EFICAZ SERA A COMUNICACAO E
MAIORES SERAO AS PROBABILIDADES DE
PERSUASAO

QUANTO MAIS DESENVOLVIDOS FOREM OS TRES
CANAIS
MAIORES SERAO OS RECURSOS DAS PESSOAS




CANAIS DE COMUNICACAO

)

VISUAL
AUDITIVO

CINESTESICO

¥

TODAS AS PESSOAS TEM OS TRES CANAIS, SEND
QUE UM DELES SE MANIFESTARA COM MAIOR
EVIDENCIA




CANAIS DE COMUNICACAO

A = VISUAL - representacao e lembrancas através de
Imagens.

B = AUDITIVO - representacdo atraves de sons, vozes,
melodias, ruidos.

C = CINESTESICO: associacio de sensacdes como: um som
com uma cor. Representacdo através de um grupo de
sensacOes: olfativa, gustativa, tato e emocoes.

EX.. amargo, doce...




VISUAL

-Organizado

-Prolixo

-Observador

-Quieto -Olhos para cima

-Move as maos -Respiracao alta

-Cuida seu aspecto -\oz alta e rapida

-Boa ortografia -Leitura veloz

-Memoriza imagens -Na ortografia: vé e soletra

-Ruidos nao o distrai
-Dificuldade em recordar o falado
-Move os olhos

-Aponta os olhos



VISUAL

-gosta de organizagao, decoracgao, coisas coloridas em ger
-harmonia de formas;

-fala alto e rapido;

-nao se importam exatamente com o modo como se
expressam;

-tendem a conversar por metaforas visuais;

-tem necessidade de ver o interlocutor (geralmente nao gos
de falar ao telefone);

-aprende lendo(gosta de ler);

-gosta de estimulos visuais (cartaz, transparéncia, etc);

-€ rapido em suas atividades;

-usa predominantemente palavras visuais;

-exemplos: enxergar, visivel, vendo, espiar, claro, brilho,
aparéncia, aspecto, a luz de.

“Palavra chave™ VER




AUDITIVO

-Fala consigo

-Imita vozes

-Gosta de musica

-Fala ritmicamente
-Dificuldade e matematica
-Dificuldade em ortografia
-Repete o0 que escuta
-Memoriza procedimentos
-Distrai-se facilmente
-Aprende ouvindo
-Aponta para os ouvidos

-Recorda o que ouve
-Leitura ritmica

-Fala enquanto escreve
-Voz melddica




-sao seletivos sobre as palravas que usan
-gosta de musica;
-exige boa qualidade de som;

-incomoda-se com ruidos em geral; \
-voz melodiosa; \ WY

-gosta de ouvir seu interlocutor;
-gosta de falar ao telefone;

-tem ritmo médio;

-respiracao diafragmatica (meédio);
-anota tudo;

-aprende ouvindo;

-gosta que os professores use varios tons de voz;
-utiliza palavras auditivas predominantemente;
-voz uniforme.

Exemplos: cochicho, estrondoso, dizer, fofoca, reclamar, s
voz, agudo, grave, perguntar.

“Palavra chave”: ESCUTA

AUDITIVO 6




CINESTESICO

-Responde a estimulos fisicos
-Expressa-se muito com o corpo
-Sente-se e mostra 0 que sente

-Move-se muito -Olhos para baixo

-Busca comodidade -Respiraco baixa

-Bom em IabOFa_tOHO -\oz sussurrada, lenta
-Memoriza cam_mhando - Lé soletrando com movimento
-Prefere dramatizar, atuar _Escrita sucinta

-Aprende fazendo
-Move o corpo, se toca
-Acaricia o corpo
-Segura o queixo



CINESTESICO

- estao sempre “agarrando” alguma coisa concreta;

- gosta de conforto, aconchego, maciez;

- @ desorganizado;

- paciente;

- gostar de tocar fisicamente as pessoas, com quem conve
- tem ritmo lento;

- fala devagar e tem tom de voz baixo;

- tem respiracao abdominal(baixo);

- aprende fazendo (experiéncias);

- gosta que o professor: se motive, chegue perto, se aprox
- anota “baguncado”

-costuma usar palavras cinestésicas predominante.
Exemplos: agradavel, emocional, sensacao, suave, macio,
gostoso,firme,solido, aspero,duro, salgado.

“Palavra chave” SENTIR




CANAIS SENSITIVOS - frases tipicas

VISUAL.:

- Eu posso VER a paisagem agora.
- Estou vendo o que vocé quer dizer
- Um ponto cego

- Parece que...

- Vocé vai rever isso

- Mostre-me...

- Olho a olho ....

- Um colirio para meus olhos...

- Olhando de perto...

- Lancar alguma luz..

- Deixe-me visualizar isso

- E uma forma de ver um problema”,
- Nao ficou claro 1ss0”,

- Vamos focar

- Deixe-me revelar

- Sem sombra de duvida

- Vamos examinar isso’ ...




CANAIS SENSITIVOS - frases tipicas
AUDITIVO

- A maneira de dizer...

- Dispara uma sirene...

- Palavra por palavra...

- Segure a lingua.

- Em alto e bom som....

- Nunca se ouviu falar nisso.

- Dar o tom

- Ligar uma pessoa ao fato

- Estou te ouvindo

- Estamos na mesma frequéncia
- Por assim dizer...

- Siléncio!!

- I1sso é musica para 0s meus ouvidos
- Isso me soa familiar.




CANAIS SENSITIVOS - frases tipicas

CINESTESICO

- Espere um segundo.

- Um cara “joia”.

- Um tipo casca grossa.

- Posso pegar essa ideia?

- Arranha a superficie.

- Sinto 1SS0 NOS 0SSOS.

- Que amargo!

- 1sso nédo desce bem

- Gosto é gosto

- Gosto dessa sensacao

- P0osso pressentir que...

- Foil uma discussao quente

- Tenha calma

- Precisamos avancar/aprofundar isso
- Entrarel em contato com vocé
- Percebi/senti que voce ...




MAS NAO ESTEREOTIPE AS PESSOAS:
Porque ninguem é igual a ninguém

NéGo esqueca de prestar atenc@o nos
padrées de comunicagao!!!

Em VOCE e nos outros...



PRESSUPOSTOS DA PNL

® Nao ha substitutos para canais sensoriais
limpos e abertos.

® O significado da sua comunicacao € a
resposta que voce tem independente da sua
intencao.

® As pessoas tém todos os recursos necessarios
para fazer as mudancas desejadas.

® Todo comportamento tem uma intencao
positiva.




PRESSUPOSTOS DA PNL

@ O mapa nao € o territorio.

@ Todas as distincoes que os seres humanos sao
capazes de fazer em relacao ao ambiente
(externo/interno) e os nossos
comportamentos, podem ser representadas
atraves dos registros sensoriais visuais,
auditivos, cinestesicos, gustativos e olfativos.

® Nos somos aquilo que cremos que somos.




PRESSUPOSTOS DA PNLL

@ Se voceé agir sempre do mesmo modo alcancara sempre
mesmo resultado.

® A quebra de paradigmas € uma consequencia da
eliminacao de crencas limitadoras.

® Existem duas pessoas em todos nos: a consciente e a
inconsciente.

@ As razoes das motivacoes diferem de pessoa para pessoa

® Nao existe derrota, somente resultados




CONSIDERACOES FINAIS

Em geral: se vocé quer modificar sua
realidade externa, primeiro modifique

sua realidade interna.

A PNL trata da mudanca de nossa

realidade interna.




PRIMEIRAS ETAPAS NO ESTUDO DAS RELAC@ES MANAS

OUVIR TAO BEM QUANTO FALAR
v Nao interromper o outro quando esta falando '
v Nao ser agressivo

v Nao impor as proprias ideias

v Compreender as pessoas a partir do angulo de Visao (lela
“Sentir o que os outros pensam e sentem”

(Minicucci, 1984,



© RELACOES ROTINEIRAS DE MANDO

© COMUNICACAO DE ORDENS

® RELACIONAMENTO COM 0OS
COLEGAS: Cumprimetar os
colegas, datas de aniversarios,
lembrar nomes, etc..)

® RELACOES PUBLICAS




AS RELACOES HUMANAS SE INTERESSAM SOBRETUD
PELOS ASPECTOS DO COMPORTAMEN

® ATITUDE

@ MOTIVACAO

® SATISFACAO DE NECESSIDADE
® FRUSTACAO

® COMPORTAMENTO DEFENSIVO
® ESTERIOTIPOS
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O que seu corpo diz é téo

importante gquante o que
vocé fala.

7 Dicas para uma
Excelente
Comunicacgao

*




O Importante da
comunicac¢do é o resultado
que se obtém.

7 Dicas para uma
Excelente
Comunicacao




Vocé é 100% responséavel
pela sua comunicagao.

7 Dicas para uma
Excelente
Comunicacao
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Atencao as palavras cancelado

Mas, Poréem, Embora, etc.

Ex.: “Sua empresa tem uma
excelente equipe, mas precisa de

treinamento.”
7 Dicas para uma

Excelente g que tal desenvolvé-la mais ainda treinando-a”~
Comunicacao




Use Frases Positivas.

Em vez de dizer: “Nao esqueca de atualizar
o relatério.”

Diga: “Lembre-se de atualizar o relatério.”

7 Dicas para uma

Excelente
Comunicacao




Cuidado com palavras com
possibilidades de falha e obrigagéo.

@ Atencao as Palavras com
Sentido de Obrigacao

7 Dicas para uma Devo - Tenho que - Preciso

Excelente
Comunicacao ® Tentar

PressupOe a possibilidade de falhar
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http://www.submarino.com.br/books_productdetails.asp?Query=ProductPage&ProdTypeId=1&ProdId=51391&ST=SR&franq=170186
http://www.livrariacultura.com.br/scripts/cultura/externo/index.asp?id_link=4043&tipo=2&isbn=8501040223
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