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AUTOESTIMA   

O comportamento assertivo pressupõe a existência 
de autoafirmação, uma forma de  “espelho” onde 
nossa imagem se reflete. Quanto mais a pessoa 
desenvolve mecanismos que elevem sua autoimagem, 
haverá um aumento gradativo de sua autoestima. 

EMPATIA
 

Consiste na capacidade de nos colocarmos no lugar 
do outro, procurando compreendê-lo, e pressupõe uma 

boa capacidade de escuta, bem como uma capacidade 
de entendimento de si mesmo e do outro.

FACILIDADE DE ADAPTAÇÃO

Pressupõe que a pessoa assertiva é aquela que é capaz 
de se colocar à altura da outra pessoa, adaptando sua 
linguagem ao ambiente e às situações. 

OS FATORES QUE
INFLUENCIAM A
COMUNICAÇÃO 1



AUTOANÁLISE 

Capacidade de verificar constantemente as possibilidades 
de melhorias em sua forma de se comunicar. 
Saber que o bom comunicador não nasce pronto 
e que está sempre aprendendo.  

LÓCUS DE CONTROLE INTERNO 

Capacidade de se colocar no comando de sua própria vida. 
Assumir reponsabilidade por suas realizações positivas e negativas. 

Não atribuir aos outros a responsabilidade por seus próprios atos. 

AUTOCONTROLE

Refere-se em a pessoa manter o equilíbrio emocional 
em seus contatos com os outros. Requer inteligência 
emocional para manter-se íntegro em situações 
que assim o exigem.



São pessoas que compreendem melhor 
quando formam imagens mentais. 
Podemos identificar essa tendência pelo comportamento 
do indivíduo e seus movimentos de olhos, bem como pelo uso de
palavras associadas a descrições visuais, como: bonito, forma, 
colorido, brilho, aparência, “eu vejo que você”, etc.

CANAIS
SENSORIAIS2

CANAL VISUALCANAL VISUAL

Voz normalmente alta e rápida;

Respiração curta e superficial;

Olhos buscando imagens mentais, normalmente olhando para cima;

Gestos autoritários e postura ereta.

SINAIS



Percebem por sensações predominantemente sonoras. 
Sente-se mais confortáveis quando estimuladas através 
de sons agradáveis ou que despertem lembranças positivas. 
Podem ser identificadas pela forma que descrevem preferências 
e necessidades, utilizando bastante palavras como: “ouvi dizer”, 
“estão falando”, harmonia, barulho, som, etc.

CANAL AUDITIVOCANAL AUDITIVO

Voz modulada, cadenciada e musical;

Respiração intermediária, pouco perceptível;

Olhos tendendo à horizontal e para os lados;

Gestos calmos, cabeça inclinada, queixo apoiado;

SINAIS

Representado pelos estímulos táteis e sensações
emocionais. As pessoas mais sensíveis ao canal
cinestésico frequentemente usam expressões 
como: “eu sinto”, “eu percebi”, macio, áspero, 
duro, confortável, simpático, etc.

CANAL CINESTÉSICOCANAL CINESTÉSICO

Voz lenta, procurando palavras que descrevam sensações;

Respiração lenta, profunda e com pausas; 

Olhos voltados para o chão, pensativos;

Gestos contidos, protegendo o plexo ou debruçado sobre a mesa;

SINAIS



V I S U A L AUDIT IVO

Na Prática
Exemplos de expressões
de cada canal:

G E R A L CINESTÉSICO
Eu compreendo você. Eu vejo seu ponto de

vista.
Eu ouvi o que você
estava dizendo.

Eu senti que fiquei
tocado com o que
você estava dizendo.

Eu quero comunicar
alguma coisa a você.

Eu quero que dê uma
olhada nisso.

Eu quero fazer isto
alto e nítido.

Eu quero que você
agarre isso.

Você entende o que
estou tentando
comunicar?

Estou pintando um
quadro claro?

O que estou dizendo
soa certo para você?

Você é capaz de
apreender?

Eu sei que isso é
verdade.

Eu sei, sem sombra
de dúvida, que isso é
verdade.

Esta informação é
correta palavra por
palavra.

Esta informação é
sólida como uma
rocha.

Eu não estou certo
sobre isso.

Isto é bastante
obscuro para mim.

Isto realmente não
soa compreensível.

Não estou certo de o
estar acompanhando.

Eu não gosto do que
você está dizendo.

Tenho uma visão
sombria de sua
perspectiva.

Isto não encontra
eco em mim.

O que você está
maquinando não me
parece certo.

A vida é boa. Minha imagem
mental da vida é
brilhante e cristalina.

A vida está em
perfeita harmonia.

A vida parece
quente e linda.



ESTILOS DE
COMUNICADORES3

Gera medo, insegurança, revolta
contida ou explícita, entre outras. 

Gera dúvidas, insegurança,
acomodação, etc.

Gera segurança, autonomia,
liberdade de expressão, etc. 

COMUNICAÇÃO AGRESSIVA 

COMUNICAÇÃO PASSIVA

COMUNICAÇÃO ASSERTIVA



ESTILO AGRESSIVO 
CARACTERÍSTICAS

CONSEQUÊNCIAS



ESTILO PASSIVO
CARACTERÍSTICAS

CONSEQUÊNCIAS

ESTILO PASSIVO AGRESSIVO
CARACTERÍSTICAS

CONSEQUÊNCIAS



CARACTERÍSTICAS

CONSEQUÊNCIAS



TREINO DA
ASSERTIVIDADE4
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DESCREVERDESCREVER

EXPRESSAREXPRESSAR

ESPECIFICARESPECIFICAR

CONSEQUÊNCIACONSEQUÊNCIA
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Na Prática
Vamos a um exemplo:

Veja uma possibilidade
utilizando a técnica do DEEC:



INVENTÁRIOS DE
AUTODIAGNÓSTICO 5

     

1 Quando enfrento alguém sobre determinado problema, sinto-me bastante
constrangido.

    

2 Permaneço calmo e confiante ao defrontar-me com sarcasmo, escárnio ou
críticas ofensivas.

    

3 Perco a calma facilmente     

4 Procuro resolver os problemas diretamente, sem culpar ou julgar os outros.     

5 Acho certo pedir o que desejo ou expor meus sentimentos.     

6 Sinto-me à vontade quanto ao grau de contato visual que estabeleço com
outras pessoas e creio que elas também sentem o mesmo.

    

7 Sinto-me facilmente constrangido pelo ridículo ou sarcasmo.     

ESTILO DE COMUNICADORESTILO DE COMUNICADOR



     

8 É mais importante obter o que desejo do que conquistar a simpatia das
pessoas.

    

9 Prefiro mil vezes quando as pessoas adivinham meus desejos.     

10 Confio em minha habilidade de resolver satisfatoriamente a maioria das
situações de trabalho que envolve confronto com outras pessoas.

    

11 Elevarei o tom de voz ou usarei de olhares ofensivos ou sarcasmo para
conseguir o que desejo.

    

12 Usarei de sarcasmo ou piadas para afirmar meu ponto de vista.     

13 Paciência não é o meu forte.     

14 Conquistar a simpatia das pessoas é o mais importante para mim, ainda que,
algumas vezes, precise, para isso, "comprar" sua colaboração.

    

15 Detesto confrontos e farei tudo que estiver ao meu alcance para evitá-los.     

16
Realmente não gosto de confrontos. Usarei, então, de outros meios para
manifestar meus sentimentos, tais como observações "cortantes" ou
manifestações de impaciência.

    

17 Posso não ser muito direto com as pessoas, mas elas conseguem perceber o
que eu penso a respeito delas só de olhar para mim.

    

18 É fácil para mim agredir ou apontar o dedo indicador para as pessoas.     

19 Manifesto impaciência em relação aos outros através de expressão corporal.     

20 Se for solicitado a fazer algo que não queira, ainda assim atenderei o
pedido, mas, propositalmente, não o farei bem quanto poderia.

    

 TOTAL     
FONTE: Livro "Seja Assertivo!" - Vera Martins





A g o r a  é  c o m  v o c ê !

Trace seu plano de ação para as
melhorias que julgar importante.



CANAIS SENSORIAISCANAIS SENSORIAIS

01. Trovejar 

02. Retrato

03. Mordida

04. Desafinado

05. Auréola 

06. Mexer

07. Emoção 

08. Trombeta

09. Aparência  

10. Miragem

11. Grunhido

12. Ventania

13. Conforto 

14. Audiência 

15. Desbotado

16. Coceira

17. Ruborizar  

18. Palpável    

19. Iluminação

20. Doçura

21. Eco

22. Transparecer

 

 

45. Aroma 

46. Ritmo

47. Úmido

48. Retórica

49. Gorjeio

50. Áspero

51. Pálido 

52. Vozerio

53. Veludo 

54. Claridade    

55. Observar    

56. Silêncio

57. Arrancar    

58. Brilhante

59. Orquestra

60. Paisagem

61. Textura 

62. Acústico     

63. Segurar 

64. Espelho

65. Sinfonia 

66. Cenário

 

 

23. Timbre

24. Focalizar

25. Perfume

26. Ofuscar

27. Barulho

28. Panorama

29. Eloquência 

30. Periscópio

31. Assobio 

32. Colorir

33. Campainha

34. Mergulhar

35. Discurso 

36. Queimadura

37. Murmurar 

38. Saboroso

39. Gesticular 

40. Espinho

41. Estampa

42. Sensação 

43. Sotaque 

44. Visualização
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Movimento
Respiratório

 
 

Ritmo
Respiratório

 
 
 

Tônus
Muscular

 

 
 

Postura
 
 
 

Voz
 
 
 
 

Estilo de
Aprendizagem

 
 
 
 

 
Memória

 
 

 
 

Para resolver
problemas

 
 
 

Aparência
geral

 
 
 
 
 
 

Comunicação

Superficial, na porção
superior dos pulmões.

Acelerado

Tenso na nuca e ombros

Cabeça ligeiramente
projetada para a frente

Torrentes rápidas de
palavras, tom anasalado
ou estridente, velocidade
rápida de fala

Aprende por visão;
observa demonstrações;
gosta de ler e imaginar as
cenas descritas no livro;
tem boa concentração;
rápido na compreensão.

Lembra-se bem dos rostos
mas se esquece dos
nomes; escreve e anota
através de esquemas,
resumidos e simbólicos;
lembra bem das imagens.

Delibera e planeja bem;
organiza os pensamentos
e tem boa visão das
soluções e alternativas.

Limpo; meticuloso; gosta
de ordem e de coisas
bonitas. 

Quieto; não fala muito e se
o faz fala muito rápido.
Impacienta-se quando tem
que ouvir explanações
longas; uso desajeitado
das palavras; descreve
coisas com detalhes; usa
predicados verbais do tipo
“veja bem ..., claro... ,
brilhante” etc.

Medianos, movimentos
torácicos

Mediano

Normalmente tenso

Cabeça mais inclinada para
um dos lados

Equilíbrio entre ritmo e
tonalidade clara (voz de
locutor de tele jornalismo),
boa pronúncia das palavras,
voz agradável

Aprende por instruções
verbais; gosta de diálogos;
evita descrições longas; não
presta muita atenção nas
ilustrações; move os lábios
quando lê; subvocaliza.

Lembra os nomes mas
esquece os rostos; decora as
coisas por repetição auditiva.

Fala sobre os problemas;
testa as soluções
verbalmente.

Combinar roupas não é tão
importante; prefere explicar
as escolhas.

Gosta de ouvir mas não
consegue esperar para falar,
descrições são longas e
repetitivas, usa predicados
verbas do tipo: “ouça...,
escute..., deixe-me explicar...”
etc.

Profundos e lentos,
abdominais

Lento

Descontraído

Ombros caídos, cabeça
disposta medianamente
enquadrada nos ombros

Ritmo mais lento, pausas
longas; volume baixo e
profundo

Aprende fazendo, por
envolvimento direto;
prefere ir logo para a
ação; não é bom leitor.

Lembra-se melhor das
coisas que fez e não
daquelas que viu ou
ouviu.

Ataca fisicamente o
problema; Impulsividade;
ação; escolhe soluções
que envolvem muitas
atividades.

Limpo; mas logo se
desarruma por causa das
atividades. Sem muito
senso estético, conforto é
essencial.

Gesticula quando fala;
não é bom ouvinte; fica
muito perto quando fala
ou ouve; perde rápido o
interesse por discursos;
usa predicados do tipo:
“sinto que..., pegue...,
firme..., concreto...” etc.

V I S U A L AUDITIVO CINESTÉSICO



FILME

O DIABO VESTE PRADA

QUER SABER MAIS?6
SEJA ASSERTIVO
Vera L. Martins

Campus, Rio de

Janeiro. 2005

PROGRAMAÇÃO
NEUROLINGUÍSTICA
PARA LEIGOS 

Romilla Ready

Alta Books. 2009

COMUNICAÇÃO
ASSERTIVA:

aprenda a arte de
falar e influenciar 

 

Débora Brum
 

Literare Books, 2021

FILME

O DISCURSO DO REI

https://www.amazon.com.br/s/ref=dp_byline_sr_book_1?ie=UTF8&field-author=D%C3%A9bora+Brum&text=D%C3%A9bora+Brum&sort=relevancerank&search-alias=stripbooks
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