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Organizagao

SO L
Il En_contro ESCOLA SUPERIOR DE ESTUDOS
Nacional forMa 'te INDUSTRIAIS E DE GESTAO
de Formadores S
18.NOV . Vila do Conde
Escola Superior de Estudes Industials e de Gestio
nstituto Politécnico do Porto
20 Anos de Certificacao Profissional/Pedagdgica
09h00 Acolhimento dos participantes 14h00 Sessdo Paralela 1: Ferramentas Digitais para Formadores
« Formador: Rui Pedro Caramez
09h50 Abertura Sessdo Paralela 2: Marketing Pessoal nas Redes Sociais
«Flavio Ferreira | ESEIG « Formador: Vasco Marques
» Mario Martins | FORMA-TE Sessdo Paralela 3: Informacgdo e Otimizagao
Fiscal para Trabalhadores Independentes
10h00 Certificacdo de Formadores: 20 Anos de Historia(s) «Formador: DECO-PROTESTE INVESTE
Moderadora: Olga Vide | FOR-MAR Sessdo Paralela 4: Portal NETFORCEde AaZ
+«Maria Antonieta Romao | Economista, ex-Consultora * Formador: Joao Lourenco | IEFP
e Coordenadora de elearning no IEFP
«Armando Sacramento | Consultor e Formador 15h30 Pausa para café
*Elsa Caramujo | CNQF/IEFP
Debate 15h50 IGNITE para Formadores
“Revela o Formador que ha em ti”
1h20 Formacgao e Formadores: Duas Faces da Mesma Moeda 12 Formadores e 5 minutos de puro Talento
Moderador: Jodo Luis de Sousa |
Vida Econémica-Grupo Editorial 17h30 Entrega de Prémios Formador do Ano e Prémio Carreira
«Elisabete Martins e Castro | Consultora e Formadora Encerramento

* Miguel Queirés Silva | Consultor e Formador

«Jodo Leite | Psicélogo

«José A. Marques | Consultor Empresarial e Formador
Debate

12h30 Pausa para almogo
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Bases Neurologicas dos Comportamentos

5 Emoc¢oes Basicas

Amor

Tristeza

Raiva

Medo
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Ganglio basal e sistema limbico

O grande cérebro

J G-
Some /
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Talamo

Hipotalamo
Amigdala
Hipocampo

Cerebelo

Geradas no sistema limbico de forma inconsciente, as sensagdes intensas geram
atividades nos lobos frontais e sao percebidas como sentimento.
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Cérebro Emocional

Amidala

Neurotransmissores

S3do substancias quimicas produzidas pelos neuronios, as células nervosas com a
funcdao de biossinalizacdao. Por meio delas, podem enviar informacdes a outras
células. Podem também estimular a continuidade de um impulso ou efetuar a
reacao final no 6érgao ou musculo alvo.
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Dopamina

E um neurotransmissor e esta envolvida no controle de movimentos, apren |
humor, emocodes, cognicao, sono e memoria.

E precursora natural da adrenalina e da noradrenalina, outras catecolaminas com
funcao estimulante do sistema nervoso central.

A desregulacao da dopamina esta relacionada a transtornos neuropsiquiatricos
como Mal de Parkinson, no qual ocorre escassez, e na Esquizofrenia, no qual ocorre

excesso de dopamina.
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Ocitocina

E uma hormona produzida pelo hipotdlamo e armazenado(a) na Neurohipofis
tem a funcao de promover as contracdes musculares uterinas e reduzir
sangramento durante o parto, para estimular a liberacao do leite materno, para
desenvolver apego e empatia entre pessoas, mas que também produz medo do

desconhecido.
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Serotonina

7

E uma molécula envolvida na comunicacao entre neurbnios. Esta comuni
fundamental para a percepcao e avaliacdo do meio e para a capacidade de

aos estimulos ambientais.

Em geral, os individuos deprimidos tém niveis baixos de serotonina no sistema nervoso

central.
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Cérebro Dividido - Racional vs Emocional
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hemisfério :

ESQUERDO

Eu sou hemisfério esquerdo. Eu sou
um cientista. Um matemadtico. Eu
amo o que reconhecgo. Eu classifico.
Eu sou exato. Linear. Analitico.
Estrategista. Sou préitico. Sempre no
controle. Um mestre das palavras e
linguagem. Realista. Eu calculo
equacgoes e brinco com nimeros. Eu
sou a ordem. Eu sou l6gico. Eu sei

exatamente quem eu sou.

hemisfério

DIREITO

Eu sou hemisfério direito.

Sou a criatividade. Um espirito livre.
Soun paixao. Sou saudade. Sensuali-
dade. Eu sou o som de gargalhadas.
Eu sou o gosto. A sensacgao da areia
nos pés descalgos. Sou movimento.
Cores vivas. Sou o anseio de pintara-

tela em branco. Sou a imaginagao sem
limites. Arte. Poesia. Eu percebo. Eu
sinto. Eu sou tudo o que eu queria

: Ser. :
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O hemisfério esquerdo guarda a nossa parte racional, enquanto o direito é
responsavel pela nossa emog¢ao e imaginagao criativa.
Se a vé girar no sentido anti-horario, utiliza mais o lado esquerdo do cérebro.
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O CEREBRO
e Como um

oMUSCULOﬂ

N " Se nao
- 'f EXERCITAR,
atrofia
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Memdria e Aprendizagem

—

“Ndo esquecemos o que aprendemos com satisfagdo!” <

www.spcoaching.pt | info@spcoaching.pt



Os processos de aquisicdo da informag¢ao permitem a criagcao’ d
representacdo interna da estimulacao sensorial de forma a ser armaiena:da na
memoria. A natureza desta representacdao estaria dependente dos processos de
atencao, repeticao e pratica, profundidade de processamento, organizagao,

formacao de imagens e tipo de crengas cognitivas subjacentes.

Nao ha aprendizagem sem memoria.
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Tente memorizar o maior numero de letras que consiga
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“Para perpetuar a memoria do acontecimento.”
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Técnicas de Memoriza¢ao

S —

{\
Menmonica 8

Consiste basicamente em estabelecer associacdes criativas entre as informacgoes

a serem memorizadas.

A Musica, a Rima e o Ritmo
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Técnicas de Memoriza¢ao

Emocao n

Ponha sempre emocao em tudo aquilo que se quiser lembrar.

Sentidos

Envolva todos os seus sentidos (audicao, olfacto, paladar, tacto e visao) na

aprendizagem.
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A repeticao é a mae da aprendizagem!
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Lembre-se: a memodria tem uma predileccao especial

por informacdes extravagantes, absurdas, divertidas,

grandiosas, coloridas e emocionantes.

As informacOes lineares, banais, inexpressivas, bem
comportadas e em preto-e-branco, sao descartadas

pela memoaria na primeira esquina.

www.spcoaching.pt | info@spcoaching.pt






www.spcoaching.pt | info@spcoaching.pt



www.spcoaching.pt | info@spcoaching.pt



A importancia da Comunicag¢ao nas Rela¢oes Interpessoais

——— -

“A qualidade dos nossos relacionamentos mede-se pela

eficacia da nossa comunicacéo”
Tony Robbins
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Comportamento gera Comportamento
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Comunicac¢ao

E através da comunicacdo n3o verbal que transmitimos muitag da
emoc¢oes e dos nossos sentimentos. '

Por vezes, a linguagem nado verbal, atribui um significado mais profundo e
verdadeiro que a linguagem verbal.

Linguagem Verbal

Linguagem
Nao Verbal

Tom de Voz
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Mapa da Realidade
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Construcao de

imagens [/
Sons construidos -{ : s r'ﬁ ' )"
sensacoes de WA
cinestesia \ P /
e ——"
VC - Visual Construido |

AC - Auditivo Construido

C - Cinestésico
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Experiéncias
passadas

Sons do passado
Didlogos

Internos e
audicio passiva

VL - Visual Lembrado
AL - Auditivo Lembrado

AI - Auditivo Interno



Gestos na Comunicacao

Os gestos acompanham a linguagem falada e reforcam a mensagem verbal.
O significado dos gestos varia de cultura para cultura.

Usamos com muita frequéncia os gestos com as maos, porque os gestos
incentivam, a quem os executa, a propria linguagem.

Nos aprendemos a utilizar um cddigo gestual e a interpreta-lo.
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Movimentos Corporais na Comunicag¢ao

O olhar e a posicao dos bracos podem favorecer ou bloguear a comunicacao
face a face
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Movimentos Corporais na Comunica¢ao

S ——

AN / \K\//"‘\ %

0 MENTIROSO 0 DESINTERESSADO 0 ATENTO
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Movimentos Corporais na Comunicag¢ao

E possivel alterar o nosso estado, as nossas emocdes, somente alterando a nossa
posicao corporal

NF
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O Toque nas Relagoes Interpessoais

———

O tocar, ou seja, entrar em contacto fisico com o outro, € também um dos
primeiros processos de comunicacao.

A maneira como nos tocamos os outros e onde tocamos, revela algo acerca da
relacdao que existe entre nos.

Através do contacto fisico, nas suas multiplas formas, transmitem-se sentimentos
e desencadeiam-se reaccdes positivas ou negativas.
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Espaco e Distancia

m°

Consideramos quatro tipos de distancias ou zonas:

- Intima (7 a 15cm)

- Pessoal (46cm a 1m)
- Social(1a2m)

- Publica (2 a 30m)

A distancia interpessoal identifica a relacao com o interlocutor e o tipo de
mensagens.
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Expressoes Faciais na Interac¢ao Pessoal

AGORA, ALGUNS DE
VOCES PODEM ESTAR
PENSANDO: "NAO PODE
SERI HA MUITO MAIS
EXPRESSOES DO QUE

ESsAs!”

NOJO

Através da nossa expressio facial podemos

P mostrar respeito ou desrespeito para com
% os outros, entre outros sentimentos.

.. Es5As EMOCOES
PRIMARIAS PODEM
SER MODIFICADAS
EMISTURADAS
PARA CRIAR MULTAS

DAS EXPRESSOES QUE
VEMOS TODOS
05 DIAS.

TRISTEZA SURPRESA
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A Formacao do eu e o Conhecimento do outro

- -

n
<

“Por vezes somos tdo diferentes de nds mesmo como dos
outros”
Francois La Rochefoucald
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“Mapa nao é Territorio”

Distorcao

Generalizagao

Omissao

www.spcoaching.pt | info@spcoaching.pt



-

Y

www.spcoaching.pt | info@spcoaching.pt



www.spcoaching.pt | info@spcoaching.pt



www.spcoaching.pt | info@spcoaching.pt



www.spcoaching.pt | info@spcoaching.pt



Estilos de Comunicacao

S —

n
<

- Agressivo
- Passivo
- Manipulador

- Agressivo
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Estilo Agressivo

Procura:

= Dominar os outros
= Valorizar-se as custas dos outros
= Ignorar e desvalorizar sistematicamente o que os outros fazem e dizem
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Sinais Clinicos do Agressivo

N —

Falar alto

Interromper

Fazer barulho enquanto os outros se exprimem

Nao controlar o tempo enquanto esta a falar

Olhar de revés o seu interlocutor

Sorriso irénico

Manifestar nao verbalmente o seu desprezo ou a sua desaprovacao

Recorrer a imagens chocantes ou brutais
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Crencgas dos Agressivos

Neste mundo é preciso saber impor-se

Prefiro ser lobo a ser cordeiro

As pessoas gostam de ser guiadas por alguém com um temperamento

forte

Se eu nao tivesse aprendido a defender-me ja ha muito tinha sido

devorado
Os outros sao todos uns imbecis

SO os fracos e os hipersensiveis é que podem sentir-se agredidos
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Origens da Atitude Agressiva

Uma elevada taxa de frustragoes no passado — uma pessoa que tenha
vivido muitas frustracdes no passado teme toda a situacao que possa
causar o minimo de frustracdo e, por isso, ataca frequentemente (é
necessario reduzir os momentos de frustracao e dar algumas satisfacoes
pessoais ao agressivo). Ele tem que reconhecer a sua fragilidade e o valor

da confianca reciproca
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* O medo latente — o medo esta constantemente presente no indi

O medo do outro esta ligado a experiéncias antigas. E necessario fazé-lo
exprimir tranquilamente este medo. Existe um fantasma que o

persegue e que € simbolizado pelas outras pessoas

O desejo de vinganga — a pessoa esta sempre em posicao de rivalidade.

Nao esquece velhos conflitos

www.spcoaching.pt | info@spcoaching.pt



A Motivagdao Humana: forg¢a geradora do comportamento

m°

“La bem no fundo de cada ser humano hd uma ambicdo, um
impulso, um desejo ardente de fazer algo maravilhoso e duradouro.”
Greenville Kleiser
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Motivacao
Estado interno que resulta de uma necessidade
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Essa necessidade pode ser satisfeita por varios comportamentos
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Sugestoes de Como Criar Interesse

O aluno deve ser desafiado, para que deseje saber, e uma forma de criar este interesse é

dar-lhe a possibilidade de descobrir.

Desenvolver nos alunos uma atitude de investigacao, uma atitude que garanta o desejo

mais duradouro de saber, de querer saber sempre.
Falar sempre numa linguagem acessivel, de facil compreensao.

Os exercicios e tarefas deverao ter um grau adequado de complexidade. Tarefas muito
dificeis, que geram fracasso, e tarefas faceis, que nao desafiam, levam a perda do

interesse.

Compreender a utilidade do que se esta aprender é também fundamental.
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Aprendizagem e Motivac¢ao

Nao ha Aprendizagem sem Motivacao

O professor deve descobriv
estratégins, para fazer com
que o aluno gueira aprender,

deve fornecer estbmulos para
4

que o aluno se sinta
motivado a aprender.
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O Professor como Agente Motivador

Dar tratamento igual a todos os alunos;

Aproveitar as vivéncias que o aluno ja tem;

Mostrar-se disponivel para o aluno;

Ser paciente e compreensivo com o aluno;

Procurar elevar a auto-estima do aluno, respeitando-o e valorizando-o;
Ter expectativas positivas acerca do aluno;

Saber ouvir o aluno;

Nao ridiculariza-lo jamais;

Mostrar para o aluno que ele pode fazer a DIFERENCA
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Sandra Pereira

sandra.pereira@spcoaching.pt

963 867 200

www.spcoaching.pt

www.facebook.com/sp.sandra.pereira
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