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COMPETENCIAS EMOCIONAIS PESSOAIS AVALIACAO
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1) Autoconsciéncia emocional — Identificar as pro-
prias emogdes e reconhecer seu impacto nas agdes e 2 3 4 5
decisdes.
2) Autoavaliagdo precisa — Conhecer os proprios
limites e possibilidades, sem se supervalorizar ou 1 2 3 4 5
subestimar.
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i 3) Autoconfianga — Possuir um sélido senso do :
P, i y i 2 3 4 5 i
: proprio valor, capacidade se potencial. ; :

-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

i 4) Autocontrole emocional — Manter emogdes e
impulsos destrutivos sob controle.

...............................................................................................................................................

5) Superagdo — Demonstrar impeto para melhorar o
desempenho a fim de satisfazer padrdes interiores de 1 2 3 & 5
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exceléncia.
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6) Iniciativa — Estar sempre de prontidao para agir e
; : i1 2 3 4 5
aproveitar oportunidades. :
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7) Transparéncia — Ser honesto, integro, digno de

1 2 3 4 5
confianga.
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8) Adaptabilidade — Flexibilidade na adaptagdo a
pessoas com estilos diferentes e a situagdes volateis ou Py 2 3 4 5

T T

ao pensar e se comportar em situagdes antagonicas.
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9) Otimismo - Ver o lado bom dos acontecimentos
em qualquer situagao que seja.
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QUOCIENTE EMOCIONAL

.
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i1) Empatia — Perceber as emogédes alheias, com-
i preender seus pontos de vista e interessar-seativa- i 1 2 3 4 5
i mente por suas preocupagdes. :

.
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i 2) Consciéncia organizacional — Identificar e com-
i preender as tendéncias, redes de decisdoeapolitica : 1+ 2 3 4 5
i em nivel organizacional. :

. H
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3) Servigo — Reconhecer e satisfazer as necessidades
dos subordinados e clientes, servindo-os e ajudando-
-os a melhorar em seu desempenho e alcangar em :
seu sobjetivos.

.
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4) Lideranca inspiradora — Orientar e motivar com
uma visao instigante, conduzindo pessoas a objeti- 1 2 3 4 5
 vos de ganhos mituos. ;
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i 5) Influéncia — Dispor da capacidade de persuadir e
inflenciar pessoas. :
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: 6) Desenvolvimento dos demais — Cultivar as capa-
cidades alheias por meio de feedbacks e orientagéo. :
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i 7) Catalisagdo de mudangas — Iniciar e gerenciar
i mudancas e liderarpessoas em uma nova direcao.
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! 8) Gerenciamento de conflitos — Solucionar diver-
i géncias entre pessoas, levando-as a integracgdo e a P 2 3 4 5
i aceitagdo mitua. :

...............................................................................................................................................
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9) Trabalho em equipe — Conquistar a colaboragao
e o trabalho em equipe com alto desempenho.

.
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Notas mais baixas revelam pontos a desenvolver
—etudo comeca com o autoconhecimento. Lembre-
se, também, de que é caro o preco a pagar pela



DA TEORIA A PRATICA

O Teorema da Satisfacao € um conceito muito usado
em vendas, mas que faz todo sentido em relacbes
interpessoais e pode transformar seus sentimentos
em relagdo aos outros - e, consequentemente, a
ideia que eles tém sobre a conexao que existe entre
vocés. A ideia basica é de que tudo aquilo em que
vocé colocar seu foco cresce. Essa técnica é muito
utilizada no comércio. Quantas vezes vocé entrou
em uma loja sé para “dar uma olhada” em um pro-
duto, semintencao de compra, e acabou levando-0?
E que o vendedor, habilmente, soube aproveitar seu
primeiro interesse para lhe dar detalhes do produto,
o beneficio que ele iria lhe trazer e as vantagens
de compra-lo naquele instante. Sua expectativa nao
era elevada ao entrar na loja; porém, o vendedor
criou uma experiéncia tao especial e mostrou o pro-
duto de forma tao fascinante que vocé nao resistiu
e ainda teve a certeza de que fez a melhor das esco-
lhas.

Existe uma equacao que explica o processo, a saber:

Satisfacao = a percepcao
- a expectativa

Se sua expectativa é maior que a percepg¢ao, a sa-
tisfacao é negativa. No entanto, se sua percepcao é
maior que sua expectativa, a satisfacao sera positiva
- e é essa satisfacdo que vocé busca em seu tra-
balho, em seu relacionamento, na vida em familia



etc. Isto quer dizer que se todos os dias, ao invés
de reclamar, passar a focar nos aspectos positivos
daquela pessoa com quem costuma ter uma relacao
conflituosa, vocé vai se condicionar a olha-la com
foco em caracteristicas positivas. Agindo assim, é
certo que essa ligacao entre vocés ficara mais bené-
fica e satisfatdria.

Na pratica, faga assim:

1. Pare de falar mal daquela pessoa com quem vocé
ndo se da bem ou com quem tem tido problemas de
relacionamento. Simplesmente, pare de reclamar,
de se queixar ou de pensar mal dela. Comprometa-
se, consigo mesmo, em praticar essa disciplina por
trinta dias. Ainda que lhe perguntem algo a respeito
dela, vocé nao dira nada negativo - mas se lembrara
de responder com um dos aspectos a seguir.

2. Faga uma lista de 10 caracteristicas positivas
dessa pessoa. Se nao conseguir identificar todas,
enumere aquelas que observar.

-------------------------------------------------------
-------------------------------------------------------
.......................................................
.......................................................

3. Faca outra lista, agora com 10 caracteristicas posi-



tivas que existem ou ja existiram na interacao entre
vocés. Vale lembrar conquistas, aprendizados, mo-
mentos alegres ou simplesmente conversas agra-
daveis que vocés tiveram. (Como no item anterior,
caso nao se lembre de 10 momentos, enumere os
possiveis de mencionar.)

.......................................................
-------------------------------------------------------
-------------------------------------------------------
.......................................................

4. Agora, faca uma lista de 10 caracteristicas positi-
vas que voceé tem.

.......................................................
.......................................................
-------------------------------------------------------
-------------------------------------------------------

-------------------------------------------------------

5. Arranque esta folha preenchida do livro (ou, caso
prefira, copie ou digite em outra folha) e coloque-a
em um local facil de acessar a qualquer momento
do dia ou da noite, seja em casa, no trabalho, na rua,
no carro, no 6nibus etc.



6. Cada vez que vocé for pensar mal sobre essa pes-
soa, imediatamente leia suas anotacdes e busque
ativar mecanismos de gratidao por cada uma da-
quelas qualidades e bons momentos vividos juntos.
7. Depois de trinta dias, avalie como estao seus sen-
timentos e anote a seguir sua conclusdao com essa
ferramenta. O que vocé aprendeu aqui?

-------------------------------------------------------
-------------------------------------------------------
.......................................................
.......................................................

INSPIRACAO NA TELA

Matrixé uma ficcdao que retrata a transformacao da
humanidade e a dominacdo da maquina sobre o
ser humano. E uma reflexdo sobre como precisamos
estar despertos para percebermos o que esta acon-
tecendo a nossa volta, nao permitindo o embota-
mento da mente e encontrando formas de viver o
presente - ou seja, encantar-se com a béngao e a
maravilha que € a vida e estar vivo.

QR CODE

Por meio do QR Code a seguir, acesse uma pratica
guiada de atencao plena totalmente gratis, para re-
alizar uma rapida técnica de mindfulness que vai



ajudar vocé a compreender maneiras de trazer seu
foco para o presente, colhendo resultados imedia-
tos logo apos o exercicio.
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