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Inte rpessoal Profissional

Pessoal
Virtual

O desafio dos relacionamentos no
trabalho e que precisamos conviver
bem com as pessoas apesar das
diferengas de opiniao, de visao, de
comportamento, de formagao, de

cultura, de nacionalidade.
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Intrapessoal

Autodominio
Autoconhecimento
Autoafirmacao

Automotivacao

Capacidade de identificar os nossos
proprios sentimentos e os dos
outros, de nos motivarmos e de
gerir bem as emocgoes dentro de

NOs e nos nossos relacionamentos.

Grande responsavel pelo SUCESSO
e INSUCESSO das pessoas!
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Se vocé conhece o inimigo e conhece a si
MESMO, nao precisa temer o resultado de CEM
batalhas.

Se vocé Se conhece, mas NAo
conhece o inimigo, para cada

vitoria sofrera tambeém uma

N

derrota.
Se vocé NAO conhece o inimigo e
nem a si proprio,

\\\\

perderé todas as batalhas. SRR Sun Tz

Aarte da guerra




Praticando a

Empatia

Profa. Bianca Lemonica

Interessar-se
Maostre que as pessoas
530 importantes para
vock Para isso, nao
bastam apenas palawras
cordiais. Seus atos s3o
ainda mais importantes.

Demonstra
reconhacimanto
sincero & elogie
francamenta as
pessoas que tam
miénito.

Encorajar

Encoraje as pessoas a falar,
especialmente as mais
queatas. m simples olbar
ou um sinal com a cabeca
podem sar suficiantas.

Sorrir

0 sorniso & a melhor forma de
@ iniciar um relacionamenta,
Rompe naturalmente algumas
barreiras mtencres @ auxilia no
processo de estabeleamento

de empatia.

Oreir
Ouca verdadeiraments a5 pessoas: oM
ouvidos, olhos & coragao. Preste atencao
alinguagem conporal do seu interlooutor,
a5 emogbes que podem estar escondidas,
a0 tom da vor e a0 contexto.

Néo Interromper
Permita que a pessoa
conclua sua linha de
rachnCini & evite madar
de assunto bruscamente.

Cuidar da postura corporal
Tome ousdado com sua
linguagem corporal
Segundo especialistas, nossa
|postura corporal & nosso
tom die woz 30 06 princpais
TESPOnSIveTs por Uma
interagao bem-sucadida
COIM OUTTas Pessoas.

Chamar as pessoas

pelo nome

Todas as pessoas gostam
da sar reconhadidas &m sua
individualidade. Chamar
alguém pelo nome & um
gesto de respeno  facilitard
o estabeleoimento de uma
conaxao pessoal

Mostrar-se atento

Esteja completamente presente v
alguém, Evite chacar o e-mail, olhar o

relogio ou atender o celular.




N3o se esqueca das D0oas
manelras que sua mae ensinoul...

mas pratique essas tambeéem!

Apresentacao Comportamento geral

* Apresentar-se oferecendo seu cartao de visitas. o Evitar atitudes negativas. Aprenda a ser positivo nas palavras, pensamentos e aoes.

o Usar roupas, jdias e bijuterias discretas e adequadas a situacao. Em geral, o mundo Ninguém gosta de conviver com uma pessoa resmungona, ressentida e sempre
corporativo exige discricao nos trajes. pronta a se queixar e reclamar de tudo e de todos.

o Cuidar das unhas. Os homens devem manté-las sempre limpas e aparadas. As mulheres o N3o envolver-se em fofocas e intrigas.
devem evitar a extravagancias nas cores, tamanhos e efeitos visuais, além de nunca

: o Responder sempre a sua correspondéncia (cartas e e-mails) e aos seus telefonemas.
sairem de casa com 0 esmalte descascado.
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Fonte: http://www.sxchu/photo/




Conflitos nem sempre

serao 'UINS... , .
...mas e preciso saber

dif@l’@ﬂCié-'OS e Iidar com eles!
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Estrategias!

- Priorize a manutencao de bons relacionamentos;
- Conserve um clima de cortesia;
- Mantenha a calma;

- Seja construtivo em seus comentarios e avaliagoes;

- Ouga primeiro e fale depois;

- Atenha-se aos fatos;

- Separe as pessoas de seus problemas;

- Esteja atento aos interesses da outra parte;

- Compreenda as razoes e os porqués das pessoas envolvidas no conflito;

- Evite uma postura defensiva;

- Seja claro e direto nos seus argumentos;

- Mantenha-se atento a sua postura corporal;

- Evite ser desrespeitoso e enviar mensagens contraditorias aos outros;

- Esteja aberto a idéias e caminhos que possam conciliar as posi¢oes dos envolvidos;

- Busque e negocie solugoes para o problema.
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Quando * Aumento da compreensao: a discussao
expande a compreensao das pessoas

bem sobre a situacao a partir de outros
pontos de vista;
resolvidos... * Aumento da coesao do grupo: os

membros de uma equipe desenvolvem
um forte respeito mutuo, alem
renovarem a confianga de que podem
trabalhar juntos;

» * Aumento do autoconhecimento:

¢ conflitos nos fazem examinar objetivos
pessoais com mais cuidado e a focar
naquilo que € realmente importante

para nos. UNIFAC




O famigerado
bullying!

C

Bully

“valentao’
“brigao”

Atos de violencia fisica ou

psicologica, intencionais e
repetidos, praticados por um ou
mais individuos, com o objetivo

de intimidar, agredir e isolar

outro individuo.
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A Janela de
Johari

Joseph Luft e Harry Ingham, 1955

Nos ajuda a compreender e
comparar nossa autoimagem

com a imagem que os OULros
tem de nos e pode ser usada

para melhorar nossos

relacionamentos pessoais e
profissionais.



Conhecido Desconhecido

Conhecido

Qutros

Desconhecido
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O receptivo

ARENA PUBLICA

Aquilo que é conhecido
por mim e pelos outros.

As pessoas receptivas a relacionamentos sao aquelas que se
mostram francamente aos outros e estao abertas a receber
feedback. O receptivo € uma pessoa com clara auto-imagem e
com confianga suficiente para expor-se aos demais. Quando esta
numa posicao gerencial ou participando de uma equipe de
trabalho, esta pessoa tende a ser respeitada e a encorajar o
crescimento dos demais.



O dissimulado

AREA ENCOBERTA

Aquilo que s6 eu conheco

sobre mim - que posso
decidir se irei revelar aos
- OUtros.

As pessoas dissimuladas tendem a esconder ao maximo a
informacgao sobre elas: o que pensam, como se sentem etc. O
dissimulado € aquele que sempre pede informagao sobre os
outros, mas fala pouco de si mesmo. E um “jogador”: parece estar
sempre escondendo algo e usando a informagao apenas em seu
proprio beneficio. Quando esta huma posigao gerencial ou
participando de uma equipe de trabalho, esta pessoa tende a
levantar suspeitas e a provocar uma atitude defensiva nos demais.



O eremita

DESCONHECIDO

Aquilo que eu nao sei

sobre mim mesmo
- 0 campo do meu
inconsciente.

O eremita possui uma grande parcela de “eu desconhecido”,
refletindo pouco conhecimento sobre si mesmo. E uma pessoa
complexa, cujo comportamento ¢ dificil de prever. Esta sempre
orientado para a auto-protegao. Quando esta huma posigao
gerencial ou participando de uma equipe de trabalho, esta

pessoa tende a deixar os demais confusos e inseguros.



¢ O fofoqueiro

PONTO CEGO

Aquilo que os outros

percebem de mim, mas

que eu nao percebo.

O falastrao ou fofoqueiro possui uma grande area cega,
refletindo alguém que fala muito, mas ouve pouco. E uma pessoa
muito preocupada consigo mesma e que nao sabe o momento
certo de se calar. Quando esta numa posicao gerencial ou
participando de uma equipe de trabalho, esta pessoa tende a
irritar os demais, que tentarao encontrar formas de distanciar-se
dela ou evitarao considerar suas opinioes.



Tudo certo?
Tudo compreendido?
Entao, e hora de treinar pesado!!!
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