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Desenvolver competéncias que
allem aspiracoes pessoais as
formas de Interacao,
comunicacao, motivacao e
lideranca.




Trazer um conteudo que espelha técnicas
comprovadas clentificamente com
metodologias e ferramentas  praticas
pautadas na ética, e capazes de trazer
transformacoes marcantes na vida das
pessoas.




Trata-se de um trabalho que
motiva, alerta sobre obstaculos,
mostra caminhos.



VOCE SO EXISTE NO TEMPO
PRESENTE.




AUTOAPRESENTACAO -
INTRODUCAO RAPIDA

INFORMACOES NECESSARIAS

NOME

OBJETIVO COMO SERVIDOR

AREA DE ATUACAO PROFISSIONAL, PROFISSAO
OU CARGO

EXPERIENCIA PROFISSIONAL RESUMIDA
FORMACAO OU TITULACOES

CARACTERISTICA PRINCIPAL

CARACTERISTICAS E BENEFICIOS DO PROCESSO
DE COACHING



ACREDITE VOCE POSSUI TODAS AS
FERRAMENTAS E RECURSOS NECESSARIOS
PARA SER EXCELENCIA NA
ADMINISTRACAO PUBLICA.

Hoje permita-se.

Dar o melhor de voce.
*Ouse fazer mais.

*Ser diferente.

. *Experimentar novas coisas.
*Atreva-se ir além.




Estamos Iniciando um importante
processo em nossa vidas nesse

/7

momento é fundamental
compartilharmos um  conhecimento
essencial para uma vida melhor.




Conceituacao

COACHING = PROCESSO

COACH = PROFISSIOAL

COACHEE = CLIENTE




O QUE E COACHING?

1 - Um processo onde se cria um contexto
transformacional para o alcance de um estado
desejado;

2 - Um processo onde o profissional Coach
acompanha, da suporte e apoio ao Coachee
(cliente) que pode ser uma pessoa, equipe ou
empresa para aceleracao de suas metas e
objetivos;



3 - Uma oportunidade,
uma dificuldade, um
sonho, uma meta... As
vezes pode parecer dificil T

alcancar um objetivo e o
papel do coaching e “’
mostrar que tudo € s AN
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1
possivel, tracando metas e r fé,;%\\,}

definindo novos caminhos. 'y' l‘ﬁ




f s - | - Container de
COACHING )
Conhecimento

Aprendizado com
Transformacao

" Ambiente
) Seguro



Principals caracteristicas

A
*Foco no futuro

Comeco, meio e fim

*Acao constante

*Feedback continuo

*Estimulo e desafio

*Auséncia de julgamento

*Desenvolvimento de performance e
competéncias

*Alcance de objetivos especificos
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EVANGELHO - Mc 10,25

f25 E mais facil passar o camelo
pelo fundo de uma agulha do

gue entrar o rico no Reino de
Deus”.







“Vocé é fraco! Vocé néao é capaz! Vocé nunca vai consequir ter
sucesso; Vocé nao é inteligente como fulano; vocé é muito
“burro”; seu irméao € melhor do que vocé; vocé sempre faz tudo
errado; vocé so faz o que nao presta; vocé sempre precisara de
mim; sozinho vocé nao vai conseguir nada; vocé é feia; o seu
Jeito esta errado; vocé sera um fracassado!...”




O NAO COMO META

1-Resisténcia: A nao-aceitacao de como é 0 seu
momento, 0 nao alinhamento com a sua vida.
Quanto maior a resisténcia mais cristalizado sera
0 objeto da sua resisténcia

O ciclo da negatividade




2-Reacdo: Vocé soO reage aquilo que nao aceita,
portanto, resiste. A reacao o faz perder energia e
aumenta a sua inconsciéncia.

. 3-Reclamacao: A reclamacao adiciona
mais desordem mental e o destitui do seu
poder de criar e mudar a sua realidade.
Pois guando reclama vocé assume a
condicao de vitima e ndo de responsavel
pela sua realidade.
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Hardy

Fuja desse mal!!!
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O NAO COMO META

4 — Repeticao: Arepeticao é o efeito final, ou seja,
terda mais daquilo gue nao quer, pelo simples fato
de manter a negatividade




1-Resisténcia: A nado-aceitacao de como é o seu
momento, o nao alinhamento com a sua vida

2-Reacao: Voceé so reage aquilo gue nao aceita,
portanto, resiste

3-Reclamacao: A reclamacao adiciona mais
desordem mental e o destitui do seu poder de criar
e mudar a sua realidade.

4 — Repeticao: A repeticao é o efeito final, ou seja,
tera mais daquilo que n&o quer, pelo simples fato
de manter a negatividade
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09 DE NOVEMBRO

Um acontecimento que mudou o mundo é lembrado no dia 9 de novembro: a queda do
Muro de Berlim. Menos de um ano depois, no dia 3 de outubro de 1990, a Alemanha
estava reunificada, depois de 41 anos de separacdo. Com o fim da Republica
Democratica Alema (RDA), o bloco comunista desaparecia de vez do mapa politico da
Europa. O conflito entre Ocidente e Oriente, marcado pela Guerra Fria e téo
determinante para a historia do continente, chegava ao fim no 9 de novembro de 1989.



Escreva:

Trées colsa nao tao boas que
ocorreram essa semana.

Que poderiam ser melhores.




O PODER DO COACHING

O LIDER COACHING COMO PODER DE
TRANSFORMACAO

Por isso, € fundamental identificar, o quanto
antes, quais sao as origens de cada uma
das crencas limitantes, os maleficios que
elas trazem e escolher ferramentas efetivas
para elimina-las completamente.













O resultado de maior relevancia do
coaching é a tomada de consciéncia
por parte do cliente (colaborador) no
gue se refere a sua acoOes, papeis e
comportamentos
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COACHING EDUCATION

“Lembre-se sempre
de se lembrar de nao
esquecer de se
lembrar”.
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de coragem de levantar e seguur odlonfe
(Samael Aun Weor, esoterista e antropdlogo colombiano)




Os cinco auxiliares linguisticos.

A linguagem dirige pensamentos para caminhos
especificos e, de alguma maneira, ela nos ajuda a
cria a nossa realidade, potencializando ou limitando
nossas possibilidades. A habilidade de usar a
linguagem com precisdao é essencial para nos

comunicarmos melhor.

© TemplatesWise.com



Os cinco auxiliares linguisticos.

1 — Cuidado com a palavra NAO. A frase que contem “ndo”, para ser
compreendida, traz a mente o que esta junto com ela. O “nao” existe
apenas na linguagem e nao na experiéncia. Por exemplo, pensem
em “nao’... (hao vem nada a mente). Agora vou Ihe pedir “ndo pense
na cor vermelha”, eu pedi pra vocé ndo pensar no vermelho e vocé
pensou. Procure falar no positivo, 0 gue VOCE quer € nao 0 que Vocé
nao quer

2 — Cuidado com a palavra MAS que nega tudo gue vem antes. Por
exemplo: “O Joao € um rapaz inteligente, esforcado, mas “substitua
MAS por E quando indicado.



3 — Cuidado com as palavras DEVO, TENHO QUE
ou PRECISO que pressupdoe que algo externo

controla sua vida. Em vez delas use QUERO,
DECIDO, VOU.

4 — Fale das mudancas desejadas para o futuro
utiizando o tempo do verbo no presente. Por
exemplo, ao invés de dizer “Vou conseguir’, diga
“Estou conseguindo”.

5 — Substitua 0 CONDICIONAL pelo PRESENTE.
Por exemplo, em vez de dizer "“Eu gostaria de
agracer a presenca de voceés, diga “Eu agradeco a
presenca de vocés”. O verbo no presente fica mais
concreto e mais forte.




AMEACAS E VANTAGENS
COMPETITIVAS

Pesquisa realizada em Harvard mostra que.

Se a mesma empresa ocupa uma lideranca
pautada no preco dos seus produtos, em
apenas 60 dias ela pode ser superada.

4
Nesse sentido, se a empresa esta ,\é:‘@'@ ®rs
nessa colocacéo pela propaganda e ! 3 <
publicidade, em 1 ano ela pode ser
superada.




AMEACAS E VANTAGENS
COMPETITIVASO

* Para superar uma empresa que ‘e

. D e O @@
ocupa o primeiro lugar no seu ElC-.'/)‘a@

@ )
segmento, com base NO @-
desenvolvimento das
pessoas, Sao nhecessarios

7 anos.




Os maiores problemas encontrados na comunicacao
Interpessoal estao na nossa incapacidade de ouvir as
mensagens que nos sao passadas.




CAMPO RELACIONAL

< ESTADO DE ATENCAO FOCADO

Estado de estar disponivel para o outro, estado de permissao para
ressignificar a histéria do outro, estado maior afetivo e efetivo de

comunicagao.

“» TRANSE CONVESACIONAL (relaxamento/respiracao)

Dialogo focado. Nada tira a atengao,
uma parte do cérebro esta em alerta e
outra relaxada, este estado sugere a
criagao do campo relacional.

& Rodrigo Cazelli Q (67)9912 8322 &N rodrigocazelli@nhotmail.com




CAMPO RELACIONAL

<+OUVIR NA ESSENCIA

E a capacidade de ouvir nosso cliente além das palavras.
Isento de qualquer julgamento ou suposi¢ao.

E um estado de disponibilidade integral.

E como se quase se desligamos de nossa prépria histéria, nos
abrimos assim para ouvir na esséncia para construir ou criar
e ressignificar junto com o cliente.

E uma dtitude interna de se disponibilizar, de ouvir na
entrelinhas, é ouvir o ndo verbal que esta contido nos
intervalos de cada palavra.
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METODOLOGIA FASER
F - FOCO

As pessoas tém gue estar completamente focada
NO Processo

A — ACAO
S0 existe aprendizado e mudanca se houver acéo.
A acao e disparada pelas tarefas

T AR ‘ do processo de Coaching.




METODOLOGIA FASER
S — SUPERVISAO

No processo todo tem que haver feedback e
supervisao, com mensuracao a todo o0 momento.
Tem que haver conexao, sentimento, sensacoes.

E — EVOLUCAO CONTINUA

O processo so fornece resultados
extraordinarios se evoluir de maneira continua.
Ousar fazer diferente.




METODOLOGIA FASER

R — RESULTADOS

Tem gue anotar os resultados obtidos no dia-a-
dia, o crescimento pessoal e do processo, leva-
los ao conhecimento dos colaboradores e cobrar
cada dia mais para atingir a metas.




AUTO-CONHECIMENTO




* Tenho facilidade de comunicacao?

* Estou preparado para exercer esta
funcao?

* Aceito criticas, orientacoes e regras?

e Estou feliz com a carreira que
escolhi? DO E B8
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* Tenho consciéncia de ter que
cumprir metas e que vou trabalhar
sob pressao?

e Gosto de trabalhar em
ambiente fechado?

* Gosto de solucionar
problemas dos outros?




Autodesenvolvimento




-,
Autoconhecimento




Avaliacao do Perfil Comportamental




INSTITITR .
Professional & Self Coaching - PSC @ ERASIFIRL E!tf':—’ﬂﬂﬂ .,
Programa de Formagso e Certificacso Intemacanal COACHING em Coaching

AVALIACAO DE PREFERENCIA CEREBRAL

Em cada uma das 25 questdes a sequir, escolha uma alternativa (|, C, 0 ou A) e margue-a no espago
commespondente.

1. Eusou... 6. Eu penso que...

| -Idealista, criativo e visionrio { C - Unidos venceremos, divididos

C - Divertido, espiritual e benéfico ( perderemos (.
0 - Confidvel, meticuloso e previsivel { A - 0 atague é melhor que a defesa [ )
A - Focado, determinado e persistente | - Ebom ser manso, mas andar com

e

um porrete [ )
2. Eu gosto de... 0 - Um homem prevenido vale pordois [ )
A - Ser piloto
C - Conwersar com os passageiros 7. Minha preocupacao é...

O - Planejar a viagem | - Gerar aideia global

— e e e
e

(B
| - Explorar novas rotas C - Fazer com que as pessoas gostem [ )
0 - Fazer com que funcione [ )
3. 5e vocé quiser se dar bem comigo... A - Fazer com que aconteca [ )
| -Me dé liberdade ()
(0 - Me deixe saber sua expectativa { ) 8. Eu prefiro...
A - Lidere, siga ou saia do caminho { ) | -Perguntas a respostas [ )
C - 5eja amigével, carinhoso e (0 -Ter todos os detalhes [ )
COMpreensivo { ) A -Vantagens a meu favor [ )
C - Que todos tenham a chance de ser
4, Para conseguir obter bons resultados ouvido [ )
@ preciso...
| -Ter incertezas 9. Eu gosto de...

0 - Controlar o essencial
C - Diversao e cerebragdo
A - Planejar e obter recursos

A - Fazer progresso

C - Construir memdrias

O - Fazer sentido

| -Tornar as pessoas confortdveis

— e e e
e

5. Eu me divirto quando...

A - Estou me exercitando 10. Eu gosto de chegar...

[
| -Tenho novidades { ) A - Na frete [ )
C - Estou com os outros { ) C - Junto [ )
O - Determino as regras { ) 0 -Na hora [ )
| - Em outro lugar [ )

wiww.ibcooadhing com.br Cappright § 200020101 - Todkn o dirsiicn ressrvscha il



Professional & Self Coaching - PSC
2 e Cortal

g

e TN pa—
COACHING™ | < Coaching

11. Um étimvo olia para mim d quando...

A -Cansigo fzer mulins colax

€ - Me divirto comn meus amkgos

0 -Tuda sagua confarme plansjado

| -Desfruto de cokas novas e
extimulmming

12, Eu vajo n morts corme.—

I -Uma grande aventura misteriosa

€ -Oportunidade par rever o5 falecidos
0 - Um modo de receber recom pensas

A - Algoque sempre chega multo cedo

13. Minha filosofin da vida &...

A - Hi ganhadaores e pardadores, & su
acredito ser um ganhador

€ - Para au gunhar, ninguém precas
perder

%) - Parm gmnhur £ precho seguir a3 regras

| -Para ganhat, 4 necoschrlo vwentar
TRPALS FEgrEs

14. Eu sorapre postel da.

| - Explewur

Q - Evitar surpresas

A - Focalar a meta

€ - Realtzar urna abordagem natunal

15, Eu geste da mudancas sa...

A - Me dar umn variasgem compatitha

€ - For divertido e puder ser
compartihadn

I -Meder mals lIberdade e vanfedads

) - Melhorar ou me der malk controle

[y Sy Sy )

[N Sy S )

14. Niko sxiste nuda da arvado am...
A - 5o olocar ne frente

€ -Colocar os outros na frente

| -Mudur ta Kela

0 - Ser conslstente

17, Bul guate i Usiad' ctilivid di..

A - Pessoas bem-sucedidas
€ - Ancdifes e consedhwsros
Q - Autoridades no ksunto
I - Lugemos, ot mais estrunbos

18, M lama .

| - Fazer o que predisa ser felto
0 - Fazer bem feltn

€ - Fazer Junto com o grupo

A - Simplesmente firer

19. Eu paxts da..

I = Comglesacladie, mesrno se confusa
0 - Ordem e sistematizacho

€ - Calor hurans 2 animacha

A - Cokas daras & simples

20. Tampo para mire k..

A - Algo que detesio desperdicar

€ - Urn gransle ddo

0 - Lima flecha gqua krve 5o Inevbivel
| -hrelevante

21, 32 ou festa bilenirlo...

€ - Farin dowpies parg multes emtklsdes
0 - Crlarfa umia poupanga avantajada

| - Farln o que desse na cabega

A - Exibiria bastante com akjumas

pesscas

- — e —— - —— - —— -

—
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[ gy S )
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Professional & Self Coaching - PSC ARasH AR DF | Exceléncla
m-mﬂmzmn&m ’ COACHING | o™ Coaching
22, Eu seredito que... 24, Eu acradite ainds que.—
A -0 dasting & mak importants quaz 0 - E malhor prudiinda do qua
lomada ) anependimento [
| - Amstoridads deve ver desfinds {1

G - A jomada § mak imporants que o

destino

0 - Um certmm sconamizarks & um

centave gahho

| = Bastam wm navio e uma estrela par

Ravegar

23, Bu werinitd baatiluiath i,
A - Aquele que hesita estd perdido
0 - De griéa em gria n galinha enche

0 papga
C -0 que val, volta

I -Um seerisa ou uma caneta & o mesmo

P quem & oegn

A - Ganhar & fundamental
C -0 coletivo & mals Importante do que

25, Eu parms qua..

| - Mo & fidl ficar encumralado

0 - F prferfvel alhan, ambes de puler

€ = Duas cabecac penizam relhor gue

o0 e Lme

A - Sevocd ndo tem condighes de
competir: ndo compla

RESULTADO

0000

2

x4

x4

x4

x4

8181618

3




| AGUIA

C GATO

A TUBARAO

O LOBO
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Onde esta o tempo que vocé §
perde tempo procurando. 2

Sera possivel uma conciliacdo entre todos os afazeres
e ter uma vida social ativa e uma convivéncia familiar
adequada?



1 - Programac¢ao mental: O cérebro funciona com
janelas de conhecimento, toda vez que se diz que nao
ha tempo, o cérebro cria um padrao de realidade e
nao importa o que faca sempre acreditara que nao
tem tempo. Faca a experiéncia de mudar o discurso
durante alguns dias, tenho o tempo necessario para
desenvolver tudo aquilo que € importante.



2 - Faca um tempo para vocé: Nao ter tempo para
vocé, faz com que toda a sua energia motivacional
seja extraida rapidamente no seu dia a dia, € como um
tanque de combustivel de um veiculo que gasta toda
sua capacidade antes mesmo de chegar ao destino.
Procure atividades que |lhe agrade, esporte, meditacao
uma simples conversa informal. Faca vocé também
parte de sua agenda diaria.




3 - Saia da zona de conforto: Busque fazer
o seu trabalho de forma mais diferenciada
e eficaz. Perdemos muito tempo fazendo
as mesmas coisas da mesma forma.
Busque a diferenciacao e produtividade
(fazer mais com menos), acredite que é
capaz de fazer mais sempre.




Organizacao Internacional do Trabalho (OIT) e da Organizacdo para a
Cooperacao e Desenvolvimento Econdmico (OCDE), no Brasil, se trabalha
mais horas que em varios paises ricos do mundo. Porém, a produtividade
em NOSSO pais ainda nao é a ideal.

Na Alemanha, por exemplo, a média semanal de trabalho é de 38 horas.

No Brasil s30 44 horas. Tubo bem, trabalhamos mais que os alemaes,

mas isso quer dizer que produzimos mais que eles? Na verdade nao. O
trabalhador alemao com uma jornada semanal 6 horas menor que a do
brasileiro, quase a média de um dia de trabalho aqui, consegue ser

quatro vezes mais produtivo que nos.

FONTE :http://www.ibccoaching.com.br/blog/gestao-de-carreira




4 - Mantendo o foco: Foco é fator primordial nas atividades,
estabeleca as prioridades do dia, da semana e assim por
diante e avalie se esta sendo mantido o foco durante todo o
dia. Se colocar a disposicao de varias atividades e obrigacoes
resulta numa inconsisténcia de foco destorcendo os objetivos,
nao permitindo o cumprimento de tudo o que foi proposto.
Isso causa um transtorno no fim do dia quando se avalia os
resultados e se observa que pouco ou quase nada foi
realmente comecado e terminado adequadamente.




5 - Listagens que auxiliam: Faca em uma folha
de papel uma divisao no meio e escreva as
atividades do dia dividindo-as em importantes
e urgentes. As importantes do lado esquerdo
da folha e as urgentes do lado direito.




GESTAO DO TEMPO

IMPORTANTE URGENTE
-
& Rodrigo Cazell Q. (67) 9912 8322 22 rodrigocazelli@hotmail.com




Importante sao aquelas que traz resultados
relevantes no seu dia a dia, resultados de curto,
médio e longo prazo. Essas atividades nunca sao
urgentes, uma tarefa pode se tornar urgente se nao
for cumprida no tempo previsto.

Urgentes sao aquelas atividades as quais o tempo
esta curto ou esgotado. Sao exigéncia que chegam
em cima da hora, por terem sido esquecidas ou nao
planejadas, clientes que apresentam problemas,
esses sao alguns exemplos.




*Fuja de atividades
circunstanciais: atividades
desnecessarias ou  excessivas.
Atividades que nao vao de
~x~/‘encontro som seus objetivos (uso

-~

. . /~~eXagerado da internet, reunides
sem  proposito, e-mail que
vinculam brincadeira, muitas saidas
para café e conversas paralelas.




*Faca do seu tempo o maior
tesouro que existe, nele vocé
pode sonhar, planejar e
executar seus projetos, ouse
fazer diferente, passe a ser
aliado do tempo.

Proporcione a si mesmo a condicao perfeita de fazer tudo
0 que deseja no tempo presente pois € certo que sO
existimos no hoje.




Forma de
aprendizagem.

Fatores
motivacionais.

O gue te traz
alegria plena.

A
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