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INTRODUCAO

Por que algumas empresas alcancam

tanto sucesso ¢ destaque no mercado?

Por que negocios do mesmo ramo, da mesma
cidade, que oferecem o mesmo produto ou
servico, com qualidades aparentemente
comparaveis, no final, obtém resultados
completamente diferentes?

A minha grande busca, anos atras, era descobrir as respostas destas
perguntas. Ha mais de 20 anos estudo e pesquiso modelos de sucesso
humano para descobrir qual o fator determinante para o éxito ou a derrota
de homens, mulheres e empresas.

Isso porque ja vivi essa diferenca de resultados. Ate os 30 anos de idade
obtive muitos fracassos, tomei decisdes erradas e passei por dificuldades
imensas nos ambitos pessoais e profissionais da vida. O curioso e que, depois
dessaidade, alcancei resultados extraordinarios. Eu precisava entender: o
que aconteceu de tao diferente para determinar o meu fracasso ate certa
idade e, depois, as minhas conquistas?

Descobri que o sucesso deixa pistas e que ninguem fracassa por
acaso. Por isso, fui estudar modelos de éxito humano e metodologias de
desenvolvimento pessoal para entender o segredo da exceléncia. Na epoca,
buscava algo que fosse possivel replicar e ensinar a outras pessoas para
que elas alcancassem tambem uma vida abundante,

Apos muito estudo, aprendi que existe um modelo empresarial de alta
performance. As empresas que crescem sistematicamente, com geracao
de caixa e lucros constantes, utilizam estratégias extraordinarias e pos-
suem equipes bem lideradas. Tornei-me expert nos comportamentos de
grandes lideres executivos, descobrio que eles fizeram, como eles fizeram
e apliqueiisso na minha empresa.
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O resultado e que, ano apos ano, a Febracis tem dobrado de tamanho,
de lucratividade e de rentabilidade. Com essas técnicas, nos tornamos a
maior empresa de desenvolvimento humano do Brasil e a maior empresa
de coaching do mundo. Hoje possuimos mais de 1.300 funcionarios e filiais
dentro e fora do Brasil, com unidades de mais de 1000 metros quadrados.

E o que fazer para manter o crescimento mesmo em cenarios im-
previsiveis? Mais do que isso, como € possivel transformar uma crise do
mercado nacional ou mundial, em um momento de oportunidade para
a sua empresa? Apos anos de estudo e vivéncias praticas no mundo
business, aprendi que onde ha problema, ha solucao. Se existe crise, exis-
tem tambeém oportunidades.

Em 11 de marco de 2020, a Organizacdo Mundial da Saude decretou
o surto de Covid-19 como uma pandemia. Com a propagacdo do virus, o
mundo inteiro sofreu impactos sociais, politicos, econémicos, culturais e
historicos imensuraveis, com transformacdes abruptas nos mercados de
trabalho: empresas falindo rapidamente, setores deixando de ter relevancia,
enquanto outros sofreram crescimento e aumento de lucro.

Mais do que nunca, ficou evidente para os empresarios a necessidade
de possuir recursos e estratégias para blindar a propria empresa dos efei-
tos destrutivos que uma crise mundial pode causar. Mas, antes mesmo
da pandemia, o mercado ja sofria mudancas. De acordo com relatorio
publicado em 2019 pelo Forum Econémico Mundial, o pensamento critico,
a criatividade e a inteligéncia emocional, tambem chamadas de soft skills,
seriam qualidades essenciais para qualquer profissional até 2020, o que
apenas se confirmou com os acontecimentos que sucederam.

Isso porque a vitimizacao e a lamentacdo nunca levaram alguem a
lugares de sucesso de verdade. Durante uma pandemia, € preciso evitar



0 desespero e possuir a perspectiva de que aquela situacdo ndo esta
acontecendo apenas com vocé - € o mundo todo passando pelo mesmo
momento desafiador. Quem triunfa durante crises sao pessoas que se
apegam aos comportamentos corretos, ao otimismo e a visdo de futuro
extraordinaria, e no mercado de trabalho isso ndo é diferente.

Varios pequenos empresarios acreditam que grandes resultados
podem ser obtidos por sorte. De forma arrogante e prepotente, tentam
descobrir sozinhos o modelo para o sucesso empresarial em uma busca
desenfreada eimpensada, confiando apenas na tentativa e no erro. Pare de
tentar reinventar a roda. Pratique a humildade e aprenda com os homens
e as mulheres que construiramimperios do zero e, ao fazé-lo, deixaram as
pistas de como e possivel outras pessoas trilharem o mesmo caminho do
sucesso empresarial. Acredite, nada € por acaso.

Eo que ensino neste livro, com técnicas, conceitos, estratégias e
ferramentas com foco em gestao e lideranca. Com o Business High Per-
formance, vocé tera acesso a metodologia diferenciada da Febracis, que
usa ainteligéncia emocional como instrumento para obtencao do sucesso
empresarial. O conhecimento que estou compartilhando com vocé, se for
acompanhado por acdes concretas, vai multiplicar o faturamento, aumentar
a rentabilidade e o lucro da sua empresa. Com menos esforco e recursos,
vOCé vai conquistar mais dentro do mercado, independentemente das
oscilacbes na economia. E essa a proposta do mundo empresarial moderno.

Te desejo uma boa leitura e que sigamos juntos transformando
vidas e negocios de maneira extraordinaria!

Paulo Vieira
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7. AUTOCONHECIMENTO

Voc¢ ja olhou no espelho e se questionou
se estda no caminho certo, se tem tomado
as atitudes corretas e se sabe exatamente

aonde quer chegar?

S e aresposta para essas perguntas foi
sim, e hora de parar e olhar para dentro
de vocé. Autoconhecer-se e descobrir suas
verdadeiras potencialidades e metas, e es-
pecificar quais pontos na sua personalidade
podem e precisam ser melhorados.

Autoconhecimento € conhecer as pro-
prias sensacoes, crencas, emocoes, alem
dos proprios pensamentos e outros estados
mentais, segundo a enciclopédia de Filosofia
de Stanford Para a psicologa Tasha Eurich, a
pessoa autoconsciente possui a habilidade
de se perceber com clareza, de compreender
quem e, de entender como as pessoas a per-
cebem e, com esse conhecimento, descobrir
a melhor forma de se encaixar no mundo.
"Autoconhecimento é poder. Nem sempre
gostamos do que vemos, mas existe conforto
em conhecer-se.", afirma.

Segundo Eurich, existem dois tipos de
autoconhecimento. O primeiro € caracterizado
pelo estado de atencdo aos proprios senti-
mentos, valores, emocoes, reacdes e 0 N0SSo

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

impacto nos outros. Para a pesquisadora, este
tipo de habilidade esta associada a maiores
cargos, aumento da felicidade e de controle
pessoal e social. Se feito de forma exagera-
da, pode estar relacionado ao aumento de
estresse e casos de ansiedade.

O segundo tipo refere-se ao autoco-
nhecimento externo. Para quem possui a
habilidade, € possivel entender como os
outros o enxergam, usando 0s Mesmos
termos listados pelo primeiro tipo (valores,
emocdes etc). Também sdo pessoas que
possuem grande capacidade de empatia. E
uma caracteristica frequentemente encon-
trada em lideres que estabelecem 6timas
relacoes com seus liderados.

O autoconhecimento, em um sentido
mais profundo, nao e apenas absorcao de
informacdes. Este processo tem a funcao
primordial de direcionar para um conhe-
cimento proprio, de modo a proporcionar
construcdes e desconstrucoes em varias
areas da vida. Afinal, como seria possivel



Foto: Elena Seibert (www.tashaeu

TASHA EURICH
€ autora do best-
seller Insight pelo
New York Times,
pesquisadora,
coach executiva
e psicologa
organizacional.

-
-
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VIDEO

AUTOCONHECIMENTO
POSITIVO - PSICOLOGIA POSITIVA
Andrea Perez

Membro fundadora do Instituto
Brasileiro de Psicologia Positiva
(IBRPP), Andrea Pereza fala sobre
0 autoconhecimento positivo

e como ele contribui para a
construcdo da sua melhor versdo.

Aponte sua camera parao QR
Code ou acesse pelo link:

https://febra.site/bhplink1
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aplicar mudancas, se vocé nem percebe
os padroes que reproduz?

Este € o primeiro passo para qualquer
processo de desenvolvimento humano. Ao
mergulhar dentro de si e ter uma visao cri-
tica dos seus comportamentos, das suas
opinides e das suas acdes, o seu mundo
interior e exterior ganham novas possibili-
dades e novas perspectivas.

Apesar de a autoconsciéncia, ou seja, 0
conhecimento sobre quem somos e como
somos vistos, ser importante para o melhor
desempenho da profissdo, 0 sucesso na car-
reira e a eficacianalideranca, sua existénciano
ambiente de trabalho e impressionantemente
escassa. Segundo pesquisa feita durante
cinco anos por Tasha Eurich, embora 95%
das pessoas acreditem ser autoconscientes,
apenas entre 10% e 15% realmente sao.

Ndo é preciso procurar muito no escritorio
para encontrar colegas de trabalho que ndo
tenham esse autoconhecimento; pessoas
que, mesmo com conquistas passadas, qua-
lificacGes solidas ou inteligéncia irrefutavel,
demonstram completa falta de discernimento
arespeito de como sdo vistas por outros e de
como sao verdadeiramente em seu interior.

Vocé conhece alguém assim?

Ou voceé e esta pessoa?

A pesquisa citada foi realizada com 467
adultos que atuam em varios setores nos
EUA.99% dos entrevistados afirmaram tra-
balhar com pelo menos uma pessoa que se
encaixa nesse perfil; e quase metade dos
participantes disse trabalhar com pelo me-
nos quatro pessoas que nao tem um solido
conhecimento sobre simesmas. Colegas de
trabalho foram apontados com mais frequén-
cia: 73% relataram pelo menos um colega sem



autoconsciéncia, seguidos de subordinados
diretos (33%), chefes (32%) e clientes (16%).

Profissionais sem autoconsciéncia ndo
sdo apenas frustrantes; podem reduzir pela
metade as chances de uma equipe alcan-
car o sucesso. De acordo com a pesquisa,
outras consequéncias de trabalhar com
colegas desse tipo incluem maior estresse,
menor motivacdo e maior probabilidade de
deixar o emprego.

Entdo, sem duvidas, este pode ser um
processo transformador para a carreira pro-
fissional. E o maior investimento que pode ser
feito em simesmo, pois quando o individuo se
conhece, ndo apenas reage impulsivamente
A0S seus processos internos e a vida, mas
desenvolve uma conexdo consciente com
o seu verdadeiro eue com o mundo externo.

Como consequéncia, a autoestima e
aumentada, tornando-o mais forte para
encarar as adversidades da vida profissio-
nal, gerando sentimento de autossatisfacdo,
que é condicdo essencial para a felicidade e
autorrealizacao profunda, muito diferente do
sentimento de euforia que o mundo oferece.

A psicologa Soraya Rodrigues (2016)
define em seu estudo que por meio do au-
toconhecimento ""nos encontramos e nos
acolhemos na unicidade e complexidade
que nos & propria, para (...) ser oportunizada
a conscientizacao e consciencializacdo dos
contelidos subjacentes aos nossos esta-
dos afetivos e emocionais”.

Com este processo, e possivel concluir
gue as pessoas Nao sdo 0S papeis sociais
que exercem, nem a percepcdo dos outros
a seu respeito. Do mesmo modo, ndo sdo a
identificacdo engessada que criaram de si
mesmas, 0 que geralmente tem funcao de

mascara protetora e escudo de defesa para
se agarrar a umaimagem idealizada.
Geralmente a imagem que € idealizada
para sindo corresponde integralmente a quem
de fato vocé e. Esta vem a tona diante de
experiéncias catalisadoras que nos colocam
frente a comportamentos automaticos e
emocOes disfuncionais que precisam ser
prontamente trabalhadas. No topico a seguir,
vocé aprendera um pouco mais sobre as
bases filosoficas do autoconhecimento.

FILOSOFIA DO
AUTOCONHECIMENTO

/ '

\(f@?l

N

(j

PLATAO

Os filosofos gregos ja consideravam o valor que
existe na autorreflexdo parauma vida plena. A frase
"conhece-te a timesmao”, difundida pelo filésofo
grego Socrates (479-399 a.C.), revela aimportancia
do autoconhecimento. Para o pensador, conhecer-
-se € o ponto de partida para uma vida equilibrada

e, por consequéncia, mais auténtica e feliz.

1. AUTOCONHECIMENTO
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A alta taxa de pessoas que aindando sdo

autoconscientes, descoberta pela pesquisa de
Tasha Eurich, demonstra que grande parcela
da sociedade ndo atinge essa autenticidade e
felicidade propostas por Socrates, pois prefere
dedicar o seu tempo a observar e apontar
fraquezas de outros, aoinves de focar em si.
Tal comportamento acaba deixando pessoas
infelizes e perdidas quanto aos caminhos
que devem tomar. Dessa forma, dificilmente
alcancardo o sucesso. E 0s que conseguirem,
terdo mais chances de perdé-lo mais a frente.

Nesta visdo, conhecer-se plenamente
ndo e um desdobramento natural do tem-
po vivido, e sim resultado da vontade, do
esforco de cada individuo em conquista-la.
Exatamente por isto € possivel encontrar
pessoas vazias em plena velhice e, ao con-
trario, mentes sabias no auge da juventude.

A "Alegoria da Caverna', presente na
obra A Republica, de Platdo (428-348 a.C),
ressalta que, quando ficamos presos em
uma realidade que consideramos Unica e

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

absoluta, ndo abrimos espaco para novos
conhecimentos e oportunidades. Mas, quando
saimos da "'caverna”, o horizonte se amplia e
passamos a compreender melhor arealidade.

Leia um trecho deste mito platénico:

"E agora, meu caro Glauco, é preciso apli-
car exatamente essa alegoria ao que dissemos
anteriormente. Devemos assimilar o mundo
que apreendemos pela vista a estada na
pris@o, aluz do fogo que ilumina a caverna a
acdo do sol. Quanto a subida e & contemplacdo
do que hd no alto, considera que se trata da
ascensdo da alma até o lugar inteligivel, e
ndo te enganards sobre minha esperanca,
ja que desejas conhecé-la. Deus sabe se hd
alguma possibilidade de que ela seja fundada
sobre a verdade. Em todo o caso eis o que me
aparece tal como me aparece; nos Ultimos
limites do mundo inteligivel aparece-me a
idéia do Bem, que se percebe com dificulda-
de, mas que ndo se pode ver sem concluir
que ela é a causa de tudo o que hd de reto e
de belo. No mundo visivel, ela gera aluz e o
senhor daluz, no mundo inteligivel ela propria
e a soberana que dispensa a verdade e a
inteligéncia. Acrescento que é preciso vé-la
se quer comportar-se com sabedoria, sejana
vida privada, seja na vida publica”.

(LA REPUBLIQUE, Livro Sétimo, tra-
ducdo de Leon Robin. In: Vergez, A. e Huis-
man, D. Historia dos Filosofos. Rio de Janei-
ro: Freiras Bastos, 1976.)

Durante a rotina, o medo e as zonas de
conforto podem te paralisar. Quando isso
acontece, profissionais viram presas e per-
dem as oportunidades de crescimento, que
escapam sem dar uma segunda chance.



De certa maneira, este comportamento re-
mete aqueles prisioneiros da caverna, pois
estdo presos as limitacdes, justificando
as oportunidades perdidas.

Veja estes exemplos de momentos

em que isso se comprova:

- Por medo daresponsabilidade, deixa
de liderar projetos e equipes.

- Por medo da exposicdo e do jul-
gamento, evita fazer apresenta-
cOes publicas.

- Por acreditar que suas experiéncias
sdo invalidas e ndo valorizar a proprias
histdrias, abre mao de participar de
concursos e competicées.

O fildsofo Aristoteles (384 a.C-322 a.C.),
discipulo de Platao, também escreveu sobre
anecessidade do autoconhecimento. No livro
Etica aNicémaco, ele registrou os conselhos
que deixaria a seu filho, Nicbmaco, sobre como
alcancar o sucesso e a felicidade. Ele sugeriu
que, todos os dias, antes de dormir, o filho se
perguntasse trés coisas:

- QuemeuSou?
- Quem eu gostaria de Ser?
- 0 que eu preciso fazer para me tornar

quem eu quero Ser?

Todas estas questdes existenciais e fi-
losoficas ddo abertura para que vocé passe
a analisar seu proprio estado de vida. Sdo
0s argumentos universais que ha seéculos
despertam a curiosidade de saber mais sobre
nos mesmos e sobre o mundo.

E no autoconhecimento que o ser huma-
no passaa se observar e a seimportar como
as praticas exteriores, ou melhor dizendo,

com o que comunica ao mundo por meio dos
seus comportamentos e valores.

Pensando nisso, leia eresponda as ques-
tdes a seguir retiradas do meu livro Decifre
e Influencie Pessoas. E fundamental que
vocéreflita antes de respondé-las, e que seja
honesto e sincero nas respostas. Mesmo
que voceé ja tenha, em outro momento da
vida, refletido sobre essas mesmas per-
guntas, ndo deixe de escrever seus pensa-
mentos - e note como as respostas nunca
serdo completamente iguais.

1. AUTOCONHECIMENTO

19



20

1 . Quemé vocé? (Escrevasobre asua esséncia, e ndo sobre o seu cargo, suas conquistas,
ou mesmo de quem vocé é filha(o) ou mae(pai). Essa pergunta refere-se ao “ser” e
n3o ao “fazer” ou mesmo “ter”).

2 . Quais caracteristicas vocé tem e todos as reconhecem em vocé?

3 . Quais caracteristicas as pessoas veem em vocé, mas vocé nao se percebe com elas?

4 . Quais caracteristicas vocé mais gosta em si mesmo(a)?

BUSINESS HIGH PERFORMANCE



S.

0.

7.

Quais comportamentos vocé ndo tem, mas gostaria de ter?

Quais comportamentos vocé tem, mas gostaria de nao ter?

Que coisas ou situacées motivam vocé a ponto de fazer os seus olhos brilharem?

1. AUTOCONHECIMENTO
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O CONCEITO QUE TE
COLOCARA NO CAMINHO
DO SUCESSO
Ter autoconhecimento € imprescindivel para
entender, por exemplo, as causas e efeitos
de projetos malsucedidos, bem como con-
flitos de relacionamentos — pessoais ou
profissionais —, a fim de buscar a melhor
maneira de supera-los. Pois, a partir do mo-
mento em que vocé realmente se conhece,
passa a perceber — e considerar — melhor
0 ambiente e as pessoas ao seu redor, e
adquire uma visdo de mundo mais sistémica.
QOutro diferencial @ que vocé passa a
tracar planos e metas totalmente alinha-
dos com o seu perfil. Para exemplificar,
vamos considerar o lado profissional: quan-
tas pessoas decidem seguir uma carreira
em determinada area (direito, marketing,
economia, saude...) e param no meio do
caminho por perceberem que aquilo nao
€ exatamente o que desejam fazer? Ou

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

seja, perderam tempo, dinheiro e ener-

gia por ndo se conhecerem, por nao en-
tenderem suas habilidades.

Quando vocé se torna autoconsciente,
conquista maior discernimento e, com
isso, é possivel tracar um plano concreto
de objetivos visando uma trajetoria pro-
fissional de sucesso. Suas escolhas res-
peitam prioridades e desejos verdadeiros,
a autoestima se eleva e vocé percebe que
€ capaz de chegar aonde quiser.

Se esta importancia ainda nao ficou
clara, reflita: vocé confia, tem amizade, acre-
dita ouama as pessoas que mal conhece?
Provavelmente suaresposta foindo. Entdo,
Se vOCé pouco se conhece, como vai se
sentir seguro e confiante colocando nas
mdos deste "desconhecido seus objetivos
e metas? Vocé se sentiria a vontade?



Agorapense: quantas vezes por dianos
nos olhamos no espelho? Vamos ver se
estamos penteados, se nossa roupa esta
“combinando”, os homens ajeitam o no
da gravata e as mulheres retocam a ma-
quiagem. Mas, quantas vezes paramos e
olhamos para nosso "espelho interior' para
ver como esta nossa autoestima, nossa
motivacdo, nosso foco ounossos caminhos
em busca dos objetivos?

E muito dificil alguém se conhecer inte-
riormente quando a busca esta sempre no
externo. Buscamos cuidar da pele, mudar o
corte do cabelo, comprar roupas, carros do
ano, eliminar alguns quilinhos, mas, quase
sempre, esquecemos que o caminho deve
ser o contrario; de dentro para fora.

Quando o individuo esta bem consigo
Mesmo, as pessoas percebemndo pelaroupa
social que esta usando ou pelo carro que
estadirigindo, mas sim pelo olhar, sorriso no
rosto, pela paz de espirito e prazer pela vida.
Amar-se e condicdo basica para elevar nossa
autoestima. E como esta a sua?

PADROES QUE TE IMPEDEM
DE TER UMA VIDA PLENA
Vocé ja se perguntou por qual motivo algumas
pessoas, inseridas no mesmo contexto e com
acesso as mesmas oportunidades, ndo con-
seguem alcancar o mesmo nivel de sucesso?
E possivel que uma delas tenha alto indice
de inteligéncia emocional, enquanto a outra
estapresaemum ciclo de autossabotagem.

“NAO POSSO”, “NAO CONSIGO”,
“FULANO E MELHOR QUE EU",
“NAO VOU DAR CONTA DE
CUMPRIR O PRAZO".

Estes pensamentos contribuem para a
autossabotagem. O termo é utilizado para
descrever comportamentos que vao contra
0 que vocé deseja conquistar, sabotando a
meta ou o objetivo estabelecido. Muitas ve-
zes, esse processo acontece de formaincons-
ciente. Sdo crencas limitantes e padrées que
sdorepetidos, mesmo indo contra o desejo da
pessoa que se sabota. Junto deles, costumam
aparecer 0s comportamentos autodestruti-
VOs, que sdo usados parareforcar e validar as
insegurancas que ja existem dentro de vocé.
Partindo disso, marque a seguir, com since-
ridade, quais atitudes atrapalham a sua vida
atualmente (lembre-se que o primeiro passo
paraamudanca é a tomada de consciéncia):

0O medo de ir em frente;

A procrastinacdo das tarefas;

A negatividade e o pessimismo;
A autocritica exacerbada;

—~ A~ A~~~
~— N N~ S~ ~—

A auséncia de confianca.

1. AUTOCONHECIMENTO
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VIDEO

CONHECA O PADRAO

DE COMPORTAMENTO

QUE TE IMPEDE DE

TER SUCESSO E COMO MUDAR!
Paulo Vieira

Paulo Vieira explica de onde
vém os padrdes de
comportamento e ensina
como iniciar o processo

da mudanca.

Aponte sua camera parao QR
Code ou acesse pelo link:

https://febra.site/bhplink2
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COMO QUEBRAR
PADROES TOXICOS

O gatilho da autossabotagem esta namaneira

COMO as pessoas se enxergam. E preciso

identificar suas potencialidades e apropriar-se

delas, praticando o autoconhecimento. Esse

exercicio e essencial para a quebra de padroes

toxicos. E possivel que vocé esteja em um

ciclo de autossabotagem se vocé:

1

Nao consegue reconhecer as proprias
conquistas, mesmo quando recebe
elogios de pessoas que vocé confia;
Exagera ou mente sobre as proprias
conquistas, criando uma exaltacao
falsa so para satisfazer a sua necessi-
dade de aprovacao;

Comunica aos outros uma fragilidade
que foca no ndo merecimento das
suas vitorias;

Se compara demais aos outros,
constantemente diminuindo o

préprio valor;

Foca no que esta faltando, em vez

de focar no que ja funciona e pode
ser aprimorado;

Tem medo excessivo de falhar, o que
o leva a ficar paralisado e, invariavel-
mente, falhar;

Possui necessidade excessiva de con-
trole, que facilita manipular a verdade
e deixar a autossabotagem protagoni-

zar as suas acoes.



O importante

ndao e aquilo que
Jazem de nos, mas
O que nos Mesmos
fJazemos do que

0S outros fizeram
de nos.

Jean-Paul Sartre

OOOOOOOOOOOOOOOOOO
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VIDEO

COMO ACABAR COM
A AUTOSSABOTAGEM
Paulo Vieira

Em sua Live no Facebook,
Paulo Vieira ensina técnicas
efetivas para acabar com os
padrées da autossabotagem.

Aponte sua camera para o QR
Code ou acesse pelo link:

https://febra.site/bhplink3
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Reconheceu algumitem acima dentro dos
seus comportamentos diarios? Caso arespos-
ta sejasim, ndo se preocupe, e possivel mudar.

O primeiro passo para a mudanca e a
consciéncia. Reconhecer quais comporta-
mentos vao de encontro aos seus objetivos
pessoais, qual sentimento 0 mantem preso ao
passado. Amagoa, o rancor e o ressentimento
podem ser grandes ancoras que possibilitam
a permaneéncia de padroes toxicos, que o
impedem de seguir em frente. E importante
deixar no passado os erros que ja foram
cometidos, parar de remoer as coisas que
ndo podem ser resolvidas.

Consciéncia e mudanca estdo intima-
mente ligadas e mexer em lembrancas de-
sagradaveis e dolorido. Pode levar tempo
ate digerir certas experiéncias, praticar o
perdao, fazer novas associacoes e, por fim,



implementar mudancas significativas na sua
vida. Mas, se tiver paciéncia e vontade de
se aprimorar, a jornada vale a pena.Depois,
€ preciso praticar a autorresponsabilidade.
Vocé e responsavel pela vida que tem le-
vado. Sem culpa, entenda que ndo existem
coincidéncias, seus comportamentos atuais
sdo sementes que serdo colhidas no futuro.
Da mesma forma, o que vocé esta vivendo
no presente tem raizes no passado, e e re-
sultado direto das coisas que foram feitas ou
que foram negligenciadas.

Apos assumir a responsabilidade sobre
a sua vida, € preciso ter em mente a visao
positiva de futuro. Esta escrito na Biblia,em
Proveérbios 28:19: "Ndo havendo profecia, o
povo perece'. Ao visualizar a suaempresano
futuro, por exemplo, pense grande. Abandone
amediocridade e os objetivos medianos. Ndo
aceite nada menos do que o extraordinario.

HABILIDADES: SOFT SKILLS
VS. HARD SKILLS
Primeiramente, entender o conceito destas
expressoes e fundamental para avaliar a
qualificacdo de um candidato para uma vaga
OouU mesmo para mensurar a importancia
de um colaborador. Para comecar, vamos
entender o seu significado literal.

A palavra skKills, traduzida do inglés,
significa "habilidades'. Vamos explicar
detalhadamente a seguir.

HARD SKILLS

As hard skills, por muito tempo, foram a prin-
cipal fonte de andlise de um profissional. Nao
e dificil entender o motivo. Por natureza, elas
sdo habilidades que podem ser mensura-

das de alguma forma. Por conta disso, sdo
identificaveis com facilidade, seja pela apre-
sentacdo de um diploma ou pela proficiéncia
em uma lingua estrangeira.

Portanto, as hard skills sao as habilidades
que podem ser aprendidas — e ensinadas —
por meio de cursos, treinamentos, workshops
etc. De forma simples, sdo conceituadas
como as aptiddes tecnicas de um profis-
sional. Veja alguns exemplos:

- Conhecimento em uma lingua
estrangeira;

- Graduacao e pds-graduacao;

»  Cursos técnicos;

- Mestrados e doutorados;

- Conhecimento na operacdo de maqui-
nas e ferramentas;

- Habilidades ligadas a informatica.

Por serem facilmente reconheciveis,
estas informacdes geralmente constam no
curriculo de qualquer candidato. Obviamente,
as hard skills mais relevantes dependem das
necessidades da empresa e do tipo de cargo
a ser exercido pelo profissional.

As habilidades técnicas sdo, certamente,
as mais faceis de serem analisadas. Porem,
com o desenvolvimento profissional, nao
contam mais com o mesmo apelo diferencial
de anos atras. Hoje, as soft skills recebem

muita importancia no processo seletivo.

SOFT SKILLS

Ao contrario do termo anterior, as soft skills
sao mais dificeis de quantificar e reconhecer.
Tratam-se de habilidades sociocomporta-
mentais, ligadas diretamente as aptiddes
mentais de um candidato e a capacidade de

lidar positivamente com fatores emocionais.

1. AUTOCONHECIMENTO
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Imaginamos que
uma negociacdo

€ muita conversa.
Na verdade, o
importante é
escutar. Ao estudar
0 comportamento
de negociadores de
sucesso, percebe-se
que escutam muito
mais do que falam.
William Ury

As soft skills sdo dificeis de compreen-
der uma vez que envolvem mais que um
curso ou um certificado. Elas abrangem
toda a experiéncia psicossocial de uma
pessoa, 0 que tambeém faz com que sejam
habilidades mais complicadas de serem
ensinadas ou assimiladas.

Suaimportancia na avaliacao de um co-
laborador vem crescendo gracas amudanca
de paradigma ocorrida dentro das empresas
nos ultimos anos. De nada adianta contar
com profissionais tecnicamente capacitados,
mas que tenham dificuldade em lidar com

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

VIDEO

O PODER DE ESCUTAR |
TEDX SAN DIEGO
William Ury

William Ury, cofundador do
Programa de Harvard em Nego-
clacao, € um dos especialistas
em negociacao mais conhecidos
einfluentes do mundo. Neste
video, ele aborda durante sua
palesta do TEDx San Diego a
importancia da escuta para

a carreira e para a vida.

Aponte sua camera parao QR
Code ou acesse pelo link:

https://febra.site/bhplink4




ambientes de pressao ou de trabalho cola-
borativo. A seguir, as dez soft skills impres-
cindiveis para qualquer profissional a partir de
2020, segundo o Forum Econémico Mundial:

Pensamento critico

Criatividade

Gestdo de pessoas

Resolucdo de problemas complexos

Coordenacao

Inteligéncia emocional

Capacidade de julgamento e

tomada de decisdes

Orientacao para servir

Negociacao

Flexibilidade cognitiva

Pela dificuldade em serem comprovadas
emum primeiro contato, estas competéncias
costumam ser menos citadas em curriculos,
exigindo que o grupo de recrutadores seja
capaz de identifica-las. A realizacdo de di-
namicas de grupo € uma ferramenta muito
utilizada para observar e avaliar soft skills.

Para fixar melhor:

SOFT SKILLS

Solucdo de problemas complexos
Pensamento critico

Criatividade

Gestao de pessoas
Relacionamento interpessoal
Inteligéncia emocional
Julgamento e tomada de decisao
Orientacao de servico
Negociacao

Flexibilidade cognitiva

SOFT SKILLS: O POTE DE OURO NO
NOVO MERCADO DE TRABALHO
Por todos esses motivos as soft skills estao
no centro dos novos modelos de selecdo e
recrutamento, como mostra o relatorio do
LinkedIn sobre forca de trabalho, publicado
em 2018. Os responsaveis pela maior rede
social corporativa do mundo colocam entre
as quatro mais importantes habilidades para
o futuro — ou seria presente? — do mer-
cado de trabalho: a lideranca, a comunica-
cdo, a colaboracdo e o gerenciamento de
tempo, todas soft skills.

Desenvolver habilidades comportamen-
tais ja € um fator decisivo no momento do
recrutamento para seu proximo emprego.
Essa constatacdo esta disponivelha mais de
100 anos, quando, em 1918, o professor Char-
les Righorg Mann conduziu um estudo que
uniu trés grandes instituicbes educacionais
americanas — aHarvard University, a Carnegie
Foundation e a Stanford Research Center
—, olhando para os curriculos dos cursos

HARD SKILLS

Cursos técnicos

Graduacao

Cursos de extensao

Compreensado de lingua estrangeira
Especializacbes

Mestrado

Doutorado

Conhecimentos de programacao
Operacoes com maquinas

Logica

1. AUTOCONHECIMENTO
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de engenharia. Sua principal descoberta foi

que 85% das habilidades que determinam o
sucesso no trabalho sdo soft skills. Contudo,
sao nos 15% restantes — voltados para as
hard skills —, que ainda se concentraram os
esforcos dos cursos de engenharia e de tantas
outras areas do conhecimento.

O grande problema é que as pessoas
sdo forcadas ao comprometimento com
as hard skills desde a escola. Esse modelo
de notas, que mede apenas as competén-
cias técnicas do aluno, cria um ambiente de
aprendizagem que deixa delado a sabedoria
dabagagem pratica. Assim, acabam ficando
como os personagens do filme Tempos
modernos, de Charles Chaplin, produzindo
aos montes sem desenvolver o pensamento

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

critico necessario para nos tornarmos
seres humanos melhores.

Com tudo isso, € possivel perceber
como as soft skills lhe asseguram foco,
motivacdo, produtividade e engajamento
nas atividades diarias e proporcionam uma
capacidade extraordinaria de responder de
maneira assertiva em situacoes cruciais da
vida pessoal e profissional.

Juntamente com as hard skills, as soft
skills ndo s6 fazem de vocé um profissio-
nal preparado para as mudancas que ja
estao ocorrendo no mercado de trabalho,
como também revolucionardo as corpo-
racdes, tornando-as mais modernas e
desenvolvidas, olhando sempre para 0 me-
Ihor que ainda esta vindo.



CONSTAM, NESTA PAGINA, OUTRAS SOFT SKILLS. ESCREVA DE 0 A 10 DE ACORDO COM SEU NIVEL

DE HABILIDADE EM CADA UMA DELAS. LOGO DEPOIS DE PREENCHER A TABELA, RESPONDA AS PERGUNTAS.

Comunicacdo Energia
Persuasao Entusiasmo
Escuta Simpatia
Negociacao Honestidade
Comunicacdo ndo verbal Comicidade
Falar em publico Paciéncia

Decifrar pessoas

Respeitabilidade

Contar histérias

Trabalho em grupo

Comunicacdo visual Aceitar feedback
Adaptabilidade Colaboracao

Aptidao artistica Atendimento ao cliente
Criatividade Lidar com situacoes dificeis

Desejo de aprender

Lidar com mudancas no ambiente de trabalho

Flexibilidade

Inteligéncia emocional

Inovacao

Empatia

Pensamento logico

Relacdes interpessoais

Solucdo de problemas e conflitos

Interculturalidade

Pesquisa Influéncia
Desenvoltura Networking
Tolerancia a mudancas e incertezas Etica
Gerenciamento de conflitos Atencao
Desenvolvimento de negocios Dedicacao
Facilidade em tomar decisdes Confiabilidade
Delegador de tarefas Colaborador
Resolucdo de conflitos Independéncia
Facilitador Multitarefas
Feedback preciso Perseveranca
Inspirador Planejador

Gerenciamento de projetos

Pontualidade

Gerenciamento de conversas dificeis

Orientado para os resultados

Gerenciamento de talentos

Autorresponsavel

Gerenciamento remoto

Gerenciamento do tempo

Gerenciamento de reunides

Trabalha bem sob pressao

Mentoria Treinavel

Motivacdo Boas atitudes

Coaching Independéncia

Supervisor Gerenciamento de performance
Confidente Capacidade de improvisacao
Cooperacao Consciéncia de seguranca
Cortesia Tolerancia

1. AUTOCONHECIMENTO
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1. Vocé tem valorizado mais as hard skills ou as soft skills? Quais as conse-

quéncias disso em sua vida?

2 . Liste 5 soft skills que vocé nao tem colocado em pratica. Ao lado de cada uma, des-
creva uma acao que deve ser feita para melhorar o desenvolvimento da habilidade.

1. Soft Skill

Acao

2. Soft Skill

Acao

3. Soft Skill

Acao

4. Soft Skill

Acao

5. Soft Skill

Acao

BUSINESS HIGH PERFORMANCE
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AS OITO INSTANCIAS DO
AUTOCONHECIMENTO
Nolivro "Decifre e Influencie Pessoas' falo que
todo processo de desenvolvimento humano
tem inicio com uma profunda autoanalise,
fase que é chamada de Instancia 1. a conexdo
do individuo com ele mesmo. Ao todo, uma
pessoa se comunica e se percebe nas inte-
rac6es com a vida e com o mundo atraves
de oito instancias, que vém a ser:
Instancia 1— Vocé consigo mesmo;
Instancia 2 — Vocé e
seu companheiro(a);
Instancia 3 — Vocé e sua familia;
Instancia 4 — Vocé e seu trabalho;
Instancia 5 — Vocé e seus parentes;
Instancia 6 — Vocé e suas
relacdes sociais;
Instancia 7 — Vocé e a sociedade;
Instancia 0 — Vocé e Deus.

INSTANCIA1
VOCE CONSIGO MESMO
A primeirainstancia fundamental para a ple-
nitude humana é a conexao consigo mesmo.
Se a pessoa nao trabalhar essa instancia,
nada funcionara. Por isso, responda: qual o
nivel e a qualidade da sua conexdo consigo?
Quais sdo os dialogos internos que passam
pela sua cabeca? Vejamos:
Seus pensamentos costumam ser
positivos e fortalecedores ou sdo do
tipo destrutivo, gerando em vocé um
sentimento de vitimizacao?
Vocé esta usufruindo do seu maximo
potencial, usando com sabedoria os
proprios dons e talentos?
Vocé sabe verdadeiramente quem
€ e aceita os proprios defeitos e
qualidades — mas sempre buscando
se tornar alguém melhor a cada dia?

1. AUTOCONHECIMENTO
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INSTANCIA 2

VOCE E O SEU COMPANHEIRO(A)

A segunda instancia fala de vocé emrelacao a

pessoa com quem divide sua casa, sua cama,

a intimidade do seu lar, isto €, 0 seu parceiro

ou parceira. Como vocé ja deve ter percebido,

uma crise conjugal e capaz de comprometer o

desempenho de uma pessoa em praticamente

todas as areas de sua vida. Damesmaforma, se
esse alguem estabem consigo mesmo e como
seu conjuge, passara por todos os desafios de
maneira mais segura e mais facil, pois podera
dividir suarotinacomum aliado, alguém que vai
ajuda-loaplanejar as estrateégias que precisam
ser articuladas, que podera aconselha-lo, aju-
da-lo a ver situaces que ndao se apresentavam
demodo claro, que poderd, enfim, dar o suporte
necessario —inclusive do ponto de vistaemocio-
nal —diante de adversidades, duvidas e conflitos.

Se voceé é solteiro, reflita sobre isso e con-
sidere como seriam certos cenarios de sua
vida se houvesse a participacdo de um com-
panheiro(a). Por exemplo:

- Emque situacées seriaimportante
compartilhar impressdes, medos ou
celebrar conquistas e realizagdes?

- Sevocé ainda se vé como muito jovem
para o casamento, como pensa o seu
futuro nesse aspecto?

- Qudo importante seria se pudesse
compartilhar com um companheiro(a)
sua carreira, seus empreendimentos,
estudos, futuro etc.?

E claro que uma relacdo nesse nivel deve
envolver antes de tudo amor e admiracao mu-
tuos — e so neste caso, quando isso esta bem
claro para ambos, e que se deve pensar em
outras formas de interacdo.

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

Estudo do National Bureau of Economic
Research — publicado em dezembro de 2014
— mostra que pessoas casadas sao mais
satisfeitas com a vida do que as solteiras de
mesma faixa etaria, principalmente quando o
casal constroi uma forte conexdo de estabili-
dade e amizade. Um levantamento feito pelo
norte-americano Jay Zagorsky, da Universidade
do Estado de Ohio, aponta ainda paraum dado
surpreendente: mostra que,em 2010, casais com
idades de 55 a 64 anos ganhavam, em media,
USS 261 mil por ano, enquanto a média anual
de ganhos de um homem solteiro era de USS
71mil, e a de uma mulher solteira, USS 39 mil.

Para vocé ter umaideia da grandeza desses
dados, considere: um casal (bem estruturado
emocionalmente) chega a ganhar quase quatro
vezes mais que um homem solteiro, e quase
seis vezes mais que uma mulher solteira. Porem,
0S casamentos Ndo sao em si mais rentaveis,
financeiramente falando. Mas os casamentos
que apresentam uma estrutura emocional bem
resolvida, em que ha amizade entre os conjuges
e cujos parceiros tenham mais afeicdo um pelo
outro, provavelmente terdo mais conquistas
financeiras para comemorar.

Ter uma excelente conexdo comalnstancia
2 contribui diretamente para o sucesso pessoal
e profissional. Por isso, responda:

Como estd a sua conexdo coma

Instancia 2?

Como vocé se conecta com a pessoa

que divide a cama com vocé?

E umarelacdo de respeito, confianca,

credibilidade, harmonia, amor

e admiracdo?

. Sevocé é solteiro(a), como pensaa
possibilidade de uma relacdo mais

estruturada e duradoura?



INSTANCIA 3

VOCE E SUA FAMILIA

Aterceirainstancia trata das conexdes com

as pessoas que compartilham com vocé o

mesmo teto: se mora com os pais, diz res-

peito a conexdo com eles; se mora com os
filhos, diz respeito a conexdo com eles — ou
com algum outro parente.

Olhando para essas relacoes, e con-
siderando as pessoas com as quais divi-
de sua casa, como vocé avalia a sua co-
nexdo com a instancia 3?

- E uma conexdo de amor,
companheirismo, harmonia e paz?

- Voceé sente prazer em estar em casa
ou esta sempre buscando motivos
para estar fora?

- Noseu lar, as pessoas conversam
e se interessam umas pelas outras
ou cada uma vive no seu canto, sem
haver real interacao?

- Se vocé mora sozinho, como avalia

sua vida fora do eixo familiar?

Olar deveria ser o ambiente onde todos se
sentissem mais a vontade para serem quem
realmente sao. No entanto, quase sempre o
que vemos nao e isso. De um lado, ha mui-
tas vezes pais excessivamente rigorosos,
que reprimem tanto os filhos que estes ndo
conseguem ser eles mesmos. £, nessa situa-
cao, se afastam e fogem do convivio familiar.
Decorre disso falta de dialogo, conexdo e
compreensao mutua. Muitas vezes, ha casos
de irmdos que ndo se entendem, e estdo
sempre discutindo e brigando, e os pais, talvez
preocupados apenas em manter a ordem a
partir do seu ponto de vista, ndo téemideia do
que acontece entre os filhos.

O lar € um espaco de compartilha-
mento, em diferentes niveis. E essencial
a existéncia de uma conexdo entre todos
os membros da familia, cada qual com suas
particularidades. E preciso haver respeito,
espaco para que todos se coloquem, e,
acima de tudo, uma preocupacdo de todos
para com todos, no sentido de que cada qual
realize suas aspiracoes.

Alinstancia 3 tambem abrange suarela-
cdo com os(as) seus(uas) empregados(as)
domeésticos(as). Mesmo que ndo morem
com vocé, compartilham com frequéncia
0 mesmo espaco. Pergunte-se:

- Vocé elogia o trabalho delas(es)?

- Percebe quando elas(es) estdo
mais fechadas(os), provavelmente
passando por algum problema?

- Como vocé lida quando percebe
ou descobre que ha um problema
pessoal deles, fora do trabalho?

- Sera que vocé nao anda muito
preocupado consigo mesmo a ponto
de nem reparar nas pessoas que
cuidam da sua casa, da sua comida e
até dos seus filhos, quando vocé ndo
esta por perto?

INSTANCIA 4

VOCE E O SEU TRABALHO

A quartainstancia € o ambiente profissional.
Ela trata da suarelacdo com as pessoas que
trabalham com voceé. Sao seus pares, lide-
res, liderados, clientes e fornecedores. Essa
instancia vem antes mesmo dos parentes
(familiares distantes), afinal, passamos, em
media, oito horas por dia em contato com
ela. Procure responder:
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Como é a sua conexdo com as
pessoas no seu ambiente profissional?
Vocé vem gerando resultados
realmente consistentes?

Vocé contribui com seus colegas,
buscando um alto desempenho paraa
sua equipe?

Pense na semana que se passou:
vocés trabalharam de maneira
realmente colaborativa?

Tem orgulho dos resultados que vocé
e sua equipe vém obtendo?

Equipes de alta performance apresen-
tam uma forte conexdo nessa instancia,
quando conseguem deixar as diferencas
pessoais e a vaidade de lado e usar o
potencial de cada um para atingir os ob-
jetivos do grupo. Como dissemos, aqui
voCé passa em media oito horas por dia,
cinco dias por semana. E nessainstancia
que muitos dos seus sonhos e planos
profissionais e de carreira poderdo se
realizar. Nesse sentido:

0 que vocé diria sobre esses planos: estao claros para vocé? Ha alguma estratégia

ou planejamento em andamento para realiza-los? Escreva a seguir os objetivos que

voceé possui hoje nesta instancia.

INSTANCIA 5
VOCE E SEUS PARENTES
Essainstancia serefere a seus parentes. Aquelas pessoas que possuem um laco de sangue

com vocé, mas nao moram sob o mesmo teto. Por favor, responda as perguntas a seguir:

1.

Vocé tem uma boa relacdo com eles? Em quantidade e qualidade de tempo?

BUSINESS HIGH PERFORMANCE



2. Euma relacao de proximidade e afeto ou de distancia e indiferenca? Quando vocés
estdo reunidos, vivem momentos de amor e harmonia ou de tensao e discordia? Qual
a unica coisa que vocé poderia fazer hoje para melhorar esses relacionamentos?

3 . Vocé pode contar com o apoio deles e eles com o seu, ou é cada um por si? A relacao
de vocés é cheia de amor ou de magoa?

4 . Setodas as suas respostas foram positivas, vocé tem demonstrado em palavras e
acoes a sua gratidao pelos seus parentes?
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Um dos maiores desafios relacionados aessa
instancia e aprender a conviver com as diferen-
¢as. Assim, quao tranquilamente vocé consegue
superar essas divergéncias e estabelecer espa-
¢os de convivio harmonioso com essas pessoas?

INSTANCIA 6
VOCE E SUAS RELAGCOES SOCIAIS
Esta sextainstancia trata das relacdes sociais,
isto e, abrange suas conexdes de amizade.
Essa e uma instancia fundamental, pois seus
amigos, quer voceé queira ou ndo, influenciam
o seunivel de felicidade, o seu peso, aspectos
fisicos e de aparéncia, a suarelacao conjugal e
até mesmo a sua conta bancaria, por meio de
um fenébmeno chamado contagio social, estu-
dado durante mais de 30 anos pelos cientistas
Nicholas A. Christakis e James H. Fowler. Esses
pesquisadores tambem constataram que as
pessoas mais solitarias (commenor nimero de
conexdes sociais) sao também as mais infeli-
zes. E algo que sentimos na pele: a auséndade
relacoes de amizade é prejudicial anossa satde.
Significa dizer que o0s seus amigos sao
tdo capazes de influenciar os resultados que
vocé obtém em sua vida quanto qualquer
outra instancia e, portanto, ndo devem ser
negligenciados. Assim, responda:
- Qual a qualidade da sua conexao com
as pessoas dessa instancia?
- Vocé confia, verdadeiramente, nos
seus amigos?
- As suas amizades sdo sinceras e
profundas ou sdo superficiais?
- Vocé seidentifica e vé pontos de
conexao com 0s seus amigos — e sente
o mesmo deles em relacdo a vocé?
- Elesinfluenciam vocé positivamente e

torcem pelo seu sucesso?

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

INSTANCIA 7
VOCE E A SOCIEDADE
A sétima instancia diz respeito a sua co-
nexdao com a comunidade ou sociedade,
OU seja, as pessoas que ndo fazem parte
dos seus circulos sociais, familiares, de
trabalho, mas, querendo ou nao, estdo
presentes em sua vida. Sao pessoas que
ndo tém absolutamente nada a dar para
vocé, Como voceé as trata?

Esta instancia relaciona-se a sua
capacidade de servir, de contribuir com
obras de caridade, visitando instituices
de amparo a criancas carentes, doando
para entidades filantropicas etc. Ou seja,
contribuindo de maneira ativa coma comu-
nidade que o rodeia para que ela se torne
um lugar melhor no futuro.

Engloba também o vendedor que o
atende numalloja, o caixa do supermercado,
a pessoa que vocé encontra no elevador,
guem ocupa o mesmo espaco publico que
VOCé, 0 pedestre que atravessa arua e ate
o motorista que buzina no carro atras do
seu. Reflita sobre isso:

- Qual é a sua conexdo com essas
pessoas? (Tente descrevé-la.)

- Euma conexao positiva?

- Vocé as trata de modo receptivo? Ou
com indiferenca e grosseria?

- Vocé se sente bem-recebido nes-
ses ambientes?

- E quando elas o tratam mal, como
voceé reage? Com compaixdo ou
comrevolta?

A sua conexdo com essainstanciarevela
muito sobre quem vocé é e qual o seunivel
de Inteligéncia Emocional, pois evoca as

suas competéncias sociais.



INSTANCIA 8
VOCE E DEUS
Existe ainda uma outra instancia, que envol-
ve todas as outras. Nos nao a chamamos
de instancia oito, mas de Instancia Zero,
pois ela e o inicio de tudo: a Instancia Deus.
Talvez vocé, leitor, seja ateu. Pedimos que
mesmo assim reflita sobre essa instancia,
e entenda 0 que nomeamos como Deus e
a forca criadora do universo, a inteligéncia
suprema ou a propria energia do amor.
Acreditamos que existe uma face divina
que vocé soira enxergar quando conseguir
perceber abeleza e amaravilha de sermos
unicos, cada qual com suas caracteristicas
e complementos. Deus fez cada um de nos
diferentes uns dos outros, cada um com
0 seu papel, cada um com os seus dons
e talentos. No entanto, muitas vezes nos
olhamos para nossas diferencas de perso-
nalidade e as enxergamos como problemas,
quando, na verdade, sao presentes valiosos

que estdo a nossa disposicdo.

COMO DESENVOLVER O
AUTOCONHECIMENTO?
Questione-se sempre!
Entenda o que te motiva, o que teincomoda
e 0s porqués de tudo isso. Explore novas ex-
periéncias e mantenha-se aberto para no-
vas possibilidades, sempre avaliando o que
e como te fazem bem ou ndo. Assim, vocé
se torna mais consciente sobre as suas pre-
feréncias e toma decisdes mais assertivas.
Converse com quem esta proximo a
VOCé, saiba como eles te veem, isso tambem
auxilia muito no processo de "reconhe-

cer a si" e vocé pode se surpreender com

VIDEO

COMO DESENVOLVER
O AUTOCONHECIMENTO?
Paulo Vieira

Neste video, Paulo Vieira
ensina os 5 passos para vocé
desenvolver o autoconhecimento.

Aponte sua camera para o QR
Code ou acesse pelo link:

https://febra.site/bhplink5

1. AUTOCONHECIMENTO

39



40

caracteristicas no seu comportamento que
ate entao ndo foram percebidas.

Avalie as relacdes com colegas de tra-
balho, amigos e familiares para identificar os
principais causadores de desentendimentos
e divergéncias de pensamentos, sem jul-
gamentos de posturas, opinides e valores.

Entender erespeitar as diferencas e pri-
mordial paraum bom relacionamento inter-
pessoal. Comisso, vocé comeca a enxergar
0s dois lados da moeda: a sua percepcao
de mundo e a visao do outro, e consegue
tracar um paralelo analisando as diferencas

SER HEROI E NAO
DESISTIR DA JORNADA

RETRIBUINDO
AS BENCAOS

e compatibilidades, consequentemente
aumentando o seu autoconhecimento. E
sempre bomlembrar que cada pessoatem
um jeito de ver e lidar com situacoes, e
esse olhar mais amplo que ajuda a construir
relacoes sadias e produtivas.

Exercite a autopercepcao sempre. Ao
longo da vida vocé passara por inconta-
veis situacdes e experiéncias, positivas
e negativas, e avaliar cada uma delas &
essencial para dar continuidade ao pro-
cesso de saber quem e vocé, o que te mo-
tiva e aonde quer chegar.

W~

CHAMADO
A AVENTURA

\

AVENTURA

A MAIOR BENCAO
DE TODAS

METAMORFOSE

~~~ ABISMO
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Ao tomar a decisao de alcancar lucro ex-
traordinario, vocé assume 0 Compromisso
de viver umanova aventura. O enriqueci-
mento € uma jornada que exige compro-
metimento, dedicacdao e mudanca, mas que
entrega recompensas pessoais e financei-
ras que vao mudar completamente a vida
de quem decide percorrer esse caminho.

Essa aventura foi descrita pelo bilionario
Ray Dalio, conhecido como "'Steve Jobs dos
investimentos', como a Jornada do Heroi.
No seulivro Principios, best-seller do New
York Times, ele descreve as etapas percor-
ridas por guem assume esse COMpPromisso:

1. CHAMADO A AVENTURA

O heroi, segundo Dalio, ndo € uma pessoa
perfeita que possuio controle de tudo. Toda
jornada comeca com algum problema: algo
que ndo o satisfaz, alguma situacdo externa
que o obriga atomar decisdes importantes
e mudar seus comportamentos passados,
caso queira viver de forma plena. No come-
codajornada e possivel que o heroi esteja
muito apegado a zona de conforto, por
isso, seja um periodo repleto de duvidas.
Mas, por algum motivo, a pessoa recebe
o chamado da riqueza e se compromete
abuscar a propria prosperidade. A jornada
comeca nesta etapa, com a decisdo de
mudar e trilhar um novo caminho.

2.CRUZANDO O LIMIAR

E 0 momento no qual aparecem as ad-
versidades. Ninguem vai ter sucesso de
verdade semlidar com obstaculos, porque
€ justamente com eles que as mudancas
surgem. E na adversidade que existe o
aprendizado. Aqui, o herdi percebe quais

resisténcias precisam ser enfrentadas para
chegar ao estado desejado. A persisténcia
€ essencial para chegar na proxima etapa.

3. ABISMO

Se vocé for forte, chegara ao abismo. E
preciso lembrar que essa € uma etapa
necessaria, que possibilitara a mudanca
completa dentro de voceé. E no abismo
que o heroi tem o momento de maiores
duvidas e questionamentos durante a jor-
nada. "Ndo seiparaondeir’, O que eu faco
agora?",""Ndo seise sou capaz'”, sdao frases
que surgem com frequéncia na mente da
pessoa que chega ao abismo. E o momento
do desespero, da sensacdo de impoténcia,
do sentimento de soliddo. E agora?

Aqui, e preciso lembrar que a maior
parte das pessoas nao chega nem a ser
chamada para a aventura. Vivem dia apos
dia de forma automatica, andam pela vida
sem refletir, gastando de formairrespon-
savel o proprio patriménio. Dos que ousam
seguir a jornada do enriguecimento, muitos
ndo aguentam lidar com as adversidades, e
desistem no meio da segunda etapa. Pou-
Cas pessoas conseguem chegar ao abismo.

O abismo e o suprassumo da transfor-
macao da rigueza, porque so existe uma
maneira de vencé-lo: com a metamorfose.

4. METAMORFOSE

ApOs o abismo, o herdi surge comple-
tamente diferente. Os padrées destru-
tivos, o comodismo, a preguica, o pessi-
mismo, a desisténcia, sdo deixados para
tras. O comportamento que impedia o
crescimento, seja ele qual for, precisa fi-
car no passado para que o0 abismo seja

1. AUTOCONHECIMENTO
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superado. E ao tomar essas decisdes e
enfrentar o ponto mais dificil da jornada,
o herdiadquire as habilidades necessarias
para conquistar o objetivo.

Sobre essa fase, o autor explica:

"O heroi que é chamado para a aventura
passa por provacoes, comete erros, cai e,
por causa disso, tem uma metamorfose.
Essa dltima etapa é a descoberta de que ele
tem fraquezas e vulnerabilidades as quais
lhe ddo humildade sem lhe custar a cora-
gem de correr riscos. Além disso, mantém
a coragem de continuar, mas opera de uma
maneira diferente e mais humilde que lhe
permite trabalhar melhor com os outros,
de modo a permanecer um forte pensador
independente”. (DALIO, Ray. Entrevista para
aForbes em 27 de janeiro de 2020. )

5. A MAIOR BENCAO DE TODAS
DOR + REFLEXAO = PROGRESSO

Com a metamorfose, a abundancia
pode finalmente ser alcancada. E quando
0 heroi alcanca tudo que foi sonhado no
comeco da jornada, porque se preparou,
enfrentou as adversidades, nao desistiu e
aplicoumudancas e adaptacdes durante o
caminho. A formula citada acima, definida
por Ray Dalio, sintetiza a importancia do
abismo e da metamorfose para o alcance
das béncdos. A dor, sem a reflexao, nao
leva a lugar algum. Por outro lado, sem
dor, o heroi provavelmente continuaria
na zona de conforto e no comodismo.
Apenas com a juncao dos dois e possivel
concluir a jornada da riqueza.

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

VIDEO

0S PRINCIPIOS DO SUCESSO
Ray Dalio

No video, Ray Dalio narra
uma animacao sobre 0s

principios para o sucesso
de forma clara e objetiva.

Aponte sua camera para o QR
Code ou acesse pelo link:

https://febra.site/bhplink6
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RAY DALIO
autor do livro
Principios.

6. RETRIBUINDO AS BENCAOS
Durante a jornada, o herdi conquista habilida-
des praticas, por ja ter trilhado o caminho da
jornada dariqueza, e conhecimentos especia-
lizados, que foram necessarios para superar
os obstaculos durante a trajetoria. Por isso, ele
consegue ajudar outras pessoas a triunfarem
em suas proprias jornadas, compartilhando
abundancia com o proximo.

FERRAMENTA IKIGAI

Para entender seu funcionamento, vamos
comecar entendendo suanomenclatura. lkigai
vem do japonés e significa ter uma vida (iki)
em harmonia com seus desejos e expecta-
tivas (gai). Segundo o livro Ikigai: Os cinco
passos para encontrar seu proposito de vida
e ser mais feliz, Ikigai € a suarazdo de viver, &
o motivo que faz vocé acordar todos os dias.

1. AUTOCONHECIMENTO
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0 QUE AMO

VIDA
SIGNIFICATIVA

MISSAO

0 QUE
FAZ BEM AO
MUNDO

TALENTO

VIDA
AGRADAVEL

FAZER

PAIXAO

IKIGAI

PROFISSAO

0 QUE

GANHO PARA

VIDA
PLENA

A ferramenta envolve um processo refle-
xivo de autoconhecimento, que e simples de
implementar e pode trazer insumos valiosos
em qualquer fase da carreira. A mandala é
composta por quatro circulos que se sobre-
pdem: 0 que amo fazer; o que posso fazer
bem; 0 que posso ser pago para fazer; e o
que o mundo precisa. Ao centro, onde ha a
interseccao principal, esta o proprio Ikigai.

Com uma mandala Ikigai em mdos, fica
mais facil refletir sobre como alinhar suas
aspiracoes pessoais e profissionais, seus
valores e oportunidades de trabalho. Nao
€ algo trivial: quando o trabalho e motivado
por um proposito pessoal e ha alinhamento
entre seus valores individuais e os valores
de uma organizacao, vocé fica mais satisfeito
e produtivo — o que beneficia todo mundo.

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

FAZER VIDA
PRODUTIVA

COMO PREENCHER A
MANDALA IKIGAI
Na primeira secdo (0 que amo fazer), esta a
motivacdo mais profunda do individuo. Anote
tudo o que te faz bem durante o dia. Questio-
ne-se: qual é sua paixao? O que ama? Pense
no conselho de Warren Buffett: o que vocé fa-
ria se ndo precisasse de dinheiro? O que vocé
gostaria de fazer se tivesse mais tempo livre?
O que te motiva? O que te traz alegria?
O que vocé mais amava fazer na suainfancia
(desenhar, dancar, correr, jogar, estudar...)?
O que te deixava feliz e que hoje vocé ndo
faz mais? O que ¢é que te faz bem? Peque-
nas ou grandes coisas? O que te faz feliz
durante o dia? O que vocé gostaria de estar
fazendo agora? O que te faria feliz ao acordar
toda manhd para trabalhar?



Desenhe-a em um papel

VOCACAO

Na segunda secdo (0 que posso fazer bem),
a proposta e aproximar-se de sua vocacdo de
maneira mais pratica. Questione-se: no que
vocé e bom? Quais sao seus pontos fortes? O
que sabe que pode fazer bem? O que outros
valorizam em vocé? O que fez ou pode fazer?
Quiais sdo suas habilidades? Escrever, cantar,
dancar, calcular? Pergunte tambem para ami-
g0s, colegas e familiares.

Na terceira secdo da mandala ikigai (o que
POSSO Ser pago parafazer), a visdo é maisrealista;
onde vocé poderia trabalhar? Que profissao
poderia exercer que esteja alinhada com suas
reflexdes anteriores? O que vocé faz e que ou-
tros estdo dispostos apagar? Se vocé pudesse
escolher como qué ganhar dinheiro, 0 que vocé
escolheria? E possivel amar o que faz, fazer bem
feito e descobrir uma maneira de capitalizar.

AQUILO QUE
VOCE

O QUE
O MUNDO

AQUILO QUE
VOCEE
PRA FAZER

PAIXAO

AQUILO
QUE VOCE
E

PROFISSAO

Como vocé pode ser bem remunerado fa-
zendo o que vocé amafazer? Como vocé pode
ser bem remunerado fazendo o que voceé faz
bem feito? Como vocé pode ser bem remune-
rado fazendo o que € bom para o mundo? Pense
no maior numero de trilhas possivel.

A quarta secdo (0 que o mundo precisa)
€ um tanto mais abstrata, mas nem por isso
menos importante: qual é suamissao na Terra?
O que vocé pode conquistar que ajudara outros,
tornar o mundo melhor ou agregar valor social?

De que forma o que vocé faz podeimpactar
a vida das pessoas? Como vocé pode escalar
isso? De que forma o que vocé amafazer pode
combinar com o que vocé faz para resolver o
problema na vida das pessoas? Como vocé pode
contribuir paraavida das pessoas que vocéama?
Acredite: todo mundo guarda isso dentro de si.
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Feito isto, agora responda as seguintes questdes:

1. Que histaria vocé gostaria de contar para seus netos?

2. Por que vocé esta aqui?

3. o que vocé gostaria de ouvir no seu veldrio?

BUSINESS HIGH PERFORMANCE



4. Por que levanta para trabalhar de manha?

S>. Por que vocé faz o que faz?

6 « Qual é o seu propésito?

1. AUTOCONHECIMENTO
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DICA: NAO SE PRESSIONE!

Saiba que algumas das respostas também
podem se sobrepor na mandala Ikigai, o
que ndo € um problema. O importante e
ser honesto consigo mesmo: nao ha res-
postas certas ou erradas.

Tente encontrar o que esta no centro
disso tudo. E seu Ikigai, suarazdo de ser.Man-
tenha-se tranquilo durante abusca.Ndo tenha
a pressao de ter aresposta perfeita agora.

E O SUCESSO, ONDE ESTA?

Saber exatamente quem vocé ¢, onde quer
chegar, como vai alcancar os objetivos
tracados e realizar seus planos, pessoais e
profissionais, € o primeiro e grande passo
para arealizacdo plena. Afinal, suas escolhas
tornam-se mais coerentes, vocé fica mais
forte e revigorado para encarar qualquer
desafio e superar toda adversidade.

Vocé toma as rédeas da sua vida!

Por fim, seguindo o pensamento sobre
evolucdo de Charles Darwin, ndo € o mais forte
que sobrevive, mas sim o0 mais adaptavel a
mudancas. E s¢ e possivel se moldar as mais
variadas circunstancias quando vocé conhece
profundamente sua esséncia.

Como ja frisamos, 0 autoconhecimento
€ o alicerce para as relacbes interpessoais e
podemos torna-lo capaz de se adaptar a dife-
rentes tipos de situacoes. Deste modo, nasce
um grande lider e seulegado sera duradouro.

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

VIDEO

SUCESSO IMEDIATO
Paulo Vieira

No video, Paulo Vieira explica
como € possivel obter o
sucesso imediato por meio
da autorresponsabilidade,
do foco e da determinacao.

Aponte sua camera parao QR
Code ou acesse pelo link:

https://febra.site/bhplink7




5 ACOES PARA ALCANCAR

O AUTOCONHECIMENTO

NA PRATICA

Seja paramelhorar as suas relacoes pessoais
ou abandonar as historinhas contadas para
ndo ter um grande objetivo profissional, o
autoconhecimento e importante para vocé.
E, para que vocé se torne uma pessoa mais
ciente de si, listamos cinco passos essen-
ciais para voceé identificar e, especialmen-
te, praticar constantemente o caminho
para o autoconhecimento.

1. QUESTIONE-SE

Ndo ha como montar um plano de acdo sem
antes saber quais perguntas fazer para ir
do planejamento a pratica. E, com o auto-
conhecimento, ndo e diferente. Para tanto,
basta questionar-se constantemente para
saber se vocé esta no caminho certo ou
se almeja algo diferente.

No trabalho, por exemplo, vocé pode
se perguntar se a satisfacao faz parte da
sua rotina. Se nao, por qué? E o que vocé
gostaria de estar fazendo no lugar disso? E
perceba que essas questdes ndo precisam
surgir somente a partir de umainsatisfacdo:
0 autoconhecimento pode servir para vocé
saber o que ndo teminteresse em fazer an-
tecipadamente. E isso e fundamental para
afastar qualquer crise existencial — seja ela
pessoal ou profissional.

2.SOLICITE FEEDBACKS

Esta com dificuldade de entender o que
te motiva ou ndo te agrada? Peca um fee-
dback aos gestores, colegas e familiares.
Peca que eles apontem as suas qualida-
des e pontos de melhorias.

Por mais que vocé concorde — ou ndo
— com a opinido deles, pode ser uma boa
oportunidade pararefletir sobre aforma como
as pessoas percebem vocé. E, consequen-
temente, 0 quanto 0s seus pensamentos e
atitudes podem ser repensados para que
vOCé aprimore 0 seu autoconhecimento.

3.ESTABELECA AS

SUAS MUDANCAS

Com alguns objetivos em mente, vocé tem
a capacidade de usar o autoconhecimen-
to para projetar mudancas. Ou seja: avaliar
quais comportamentos e atitudes podem
ser melhor desenvolvidos.

Assim, o autoconhecimento vai ser a
ferramenta capaz de apontar onde vocé
estaresistindo — consciente ouinconscien-
temente — para mudar a forma de enxergar
as coisas e almejar metas mais ambiciosas.

4. ENXERGUE NOVAS
PERSPECTIVAS
Nunca e tarde para mudar. Com o autoco-
nhecimento, € possivel enxergar (e aceitar)
opinides e acdes limitantes ou, ainda, que
pouco refletem quem vocé realmente é.
Porisso, esteja em constante questiona-
mento, conforme explicamos na primeira lei
do autoconhecimento, e aceite o fato de que
nenhuma certeza e definitiva. Ela é tao flexivel

quanto a pessoa que voceé e, atualmente.

5. SEJA PERITO

Como voceé viu ateé aqui, 0 autoconhecimento
€ um ato consciente que pode e deve ser
exercitado. Com ele, vocé vai se alinhar com
suas verdadeiras motivacoes e vai determi-
nar aonde vocé quer chegar. Esses dados
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te dardo base para se tornar perito no que
faz e, assim, conseguir cobrar até 20 ve-
zes mais sobre seu servico.

E com ele que vocé vai definir se vai se
tornar apenas mais um no meio da multidao
de profissionais e empresarios do mercado,
ou se vai usar todas as informacdées que
tem para se tornar um perito e conquistar
os melhores clientes, e um rendimento muito

superior a media do mercado.

JORNADA DA PERICIA

Viste um homem
perito em seu
oficio? Perante reis
sera posto; ndo serd
posto perante os de
baixa sorte.

Provérbios (22:29)

Ser perito é categorizado como aquelapessoa
acima do especialista. E alguém com tamanha
habilidade e conhecimento que sua palavra
tem valor juridico. E aquela pessoa que atra-
Vessa 0s 0Ceanos para resolver o que 0s ou-
tros ndo resolveram. E aquele profissional que
tem 2 filas atras dele:uma é afila dos clientes
esperando para serem atendidos e a outra e
afila dos fas esperando para fazer uma selfie.

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

Enquanto um profissional comum cobra
um valor x por seu trabalho, o especialista
cobra 2x. Ja o perito chega a cobrar mais de
20 vezes o valor que um profissional co-
mum cobra pelo mesmo servico. Hamedicos
que recebem do plano de saude 50 reais
por consulta e outros que cobram R$1.500
reais por consulta. Nesse caso, estamos
falando de 30 vezes mais.

VOCE PODE IMAGINAR UM MEDICO
TER DE ATENDER 30 PACIENTES
PARA GANHAR O QUE SEU COLEGA
NA SALA DA FRENTE GANHA EM
UM ATENDIMENTO?

Observando bem, percebemos que perito
€ aquela pessoa capaz deresolver problemas
que outras pessoas ndo sao capazes. Quanto
mais exclusivo na capacidade de resolver
problemas, até mais serios, mais valor esse
profissional tera. Como tambem mais re-
quisitado e mais bem remunerado ele sera.

0S NIVEIS DE PERICIA
Durante a minha carreira de Master Coach, ja
cataloguei cinco niveis de perito e, para cada ni-
vel,umpatamar deresultados, reconhecimento
e remuneracado. O perito nivel 1¢ o melhor
profissional da empresa naquela funcao — le-
vando em conta que a empresa € reconhecida
comoumadas 5 melhores da cidade no que faz.
O perito nivel 2 3 € reconhecido na cidade.
Por exemplo, 0 advogado reconhecido como o
melhor ouum dos melhores naquela especia-
lidade do direito; ou aquele medico que, na sua
especialidade, € tido como um dos melhores da
cidade e ja existe fila de espera para consulta



com ele. E também aquela designer de sobran-
celhas que possui fila de espera de um més.
Porém, afama e a credibilidade dessas pessoas
ndo ultrapassam as fronteiras da cidade.

O perito nivel 3 é reconhecido ndo apenas
em sua cidade ou estado. Ele € renomado em
toda a regido. Muitas vezes reconhecido em
varios estados como uma sumidade no que
faz. Essa pessoa normalmente fica em sua
sala ou escritorio e seus clientes vém dos
mais diferentes locais.

O perito nivel 4 ¢ reconhecido nacional-
mente. Ele conseguiu projecdo, credibilidade
e, sobretudo, grandes resultados. Abilio Diniz
€ um bom exemplo de perito nivel 4. Afinal,
guantas pessoas no Brasil construiram um
império varejista como o que ele construiu?

O perito nivel 5 corresponde ao arquiteto
Oscar Niemeyer, que tem obras no Brasil e no
mundo. Ele era reverenciado como mestre
onde estivesse, com discipulos espalhados nos
4 cantos, e ainda hoje é reconhecido. Seus tra-
¢os arquitetonicos e projetos foram estudados
nas principais universidades do mundo. Peritos
desse nivel sdo os melhores do mundo no que
fazem. O piloto de Formula 1Lewis Hamilton
e 0 empresario Jorge Paulo Lemann tambem
sdo exemplos de peritos nivel 5.

C
QUEM E O MELHOR DO MUNDO

EM SUA AREA? QUEME A
PESSOA QUE MAIS IMPACTAE
TRANSFORMA VIDAS COM O
QUE FAZ NO MUNDO? E FATO
QUE TODO CANDIDATO A PERITO
SABE QUEM SAO OS PERITOS EM
SUAS AREAS.

COMO SE TORNAR UM PERITO

A questdo agora € como posso galgar esses
niveis de pericia, como vocé podeir para o ni-
vel 1e depois dar sequéncia a essajornada. Na
pratica, ¢ um caminho muito simples, porem
muito pouco trilhado pela maioria das pessoas.

A unidade basica da pericia sdo micro-
ciclos de nove horas diarias. A composicdo
desses microciclos e feita com uma hora de
estudo aplicado a profissao que vocé exerce
e oito horas de trabalho pratico também
em sua profissdo. Se vocé e um jardineiro,
precisa estudar uma hora por dia temas de
jardinagem e no dia seguinte trabalhar pelo
menos oito horas aplicando o aprendizado
do dia anterior, somando, no total, nove horas
— 0ou seja, um microciclo.

O ciclo semanal da pericia € em torno
de 55 horas semanais compostas de seis
a sete horas de estudo, e 44 a 56 horas de
trabalho de segunda a sabado. O erro mais
comum e quando os profissionais acredi-
tam que terdo grande destaque na profissao
trabalhando apenas de 10 a 12 horas por
dia. Em geral, essas pessoas nao se tornam
nem mesmo peritos nivel 1.

Outro erro comum se da com as pessoas
que estudam 8, 9,10 horas ao dia e ndo exer-
cem a profissdo na pratica. Lembre-se que a
unidade basica da pericia se dd em uma hora
diaria de estudo acrescida de oito horas praticas
de trabalho ligado aquele estudo. A pergunta
mais frequente sobre conquistar pericia é se
podem acumular as horas de estudo diario no
sabado. Aresposta e sim. Se vocé faz um curso
de gestdo empresarial aos sabados no total
de dez horas, vocé pode, sim, computar dez
horas de estudo do sabado para compor seu
ciclo semanal de 55 horas. Se emuma semana
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NIVEL DE TEMPO

PERICIA NECESSARIO
ra MIL HORAS
et 2 MIL HORAS
N 3MIL HORAS
rEate 4MIL HORAS
rrare 5 MIL HORAS

VvOCé conseguiu 55 horas, em um meés tera
220 horas de caminhada na direcdao da pericia.
A cadamacrociclo da pericia, ou seja, mil
horas combinadas entre estudo e trabalho na
proporcao explicada, vocé seralevado aum
nivel mais alto de pericia. Assim, as primeiras
mil horas o levam para a pericia nivel 1. Mais
mil horas o levam a pericia nivel 2 e assim por
diante até o nivel 5. Entao, podemos progra-
mar nossajornada rumo aos mais altos niveis
profissionais do Brasil e do mundo.
Tornar-se um perito e completamente

possivel e rapido para qualquer pessoa, no

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

entanto, a partir do momento em que vocé se
torna perito nivel 1, para chegar aos proximos
niveis de pericia sera necessario adquirir 3
expertises complementares — Coaching,
Business e Financas e Marketing digital.

TURBINADORES —

PIRAMIDE DA PERICIA

Antigamente, ser apenas um médico muito
bom ja era suficiente para ter um fluxo de
renda abundante. Ser um mecanico muito
bom ja era a garantia de ter uma carteira re-
cheada de clientes. Porém, em um mundo que
se modifica atodo instante, o que era ontem
hoje nao € mais. Profissdes desaparecem e
novas surgem o tempo todo, onde o com-
portamento do consumidor é alterado pelas
pressdes sociais e tambem pelas inovacées
tecnologicas que parecem ndo ter limites.

Somada a tudo isso, tem a informacao
barata e disponivel a qualquer pessoa pela
internet. Assim, vence quem for mais pre-
parado e mais veloz, em todos os sentidos.
O desafio hoje ndo é trabalhar, mas traba-
Ihar melhor e mais rapido.

Nesse contexto de ultra velocidade, ultra
conectividade e alta competitividade, sdo
necessarias, além da pericia em seu oficio, trés
outras expertises que precisam ser aprendidas
pelas pessoas que querem e de fato estdo dis-
postas a chegar ao mais alto nivel profissional
e financeiro. Sdo elas: alta performance em
Coaching Integral Sistémico®, conhecimento
em Marketing Digital, expertise em Business
e Financas - no qual vocé esta construindo
agora - e,no topo, 0 seuinvestimento no oficio..

Os quatro turbinadores sao obrigatorios
para se tornar um perito de alto faturamento e
com os melhores clientes do mercado. Confira:



OFicio

GESTAO

PRESENCA
ON-LINE

INTELIGENCIA EMOCIONAL
E ALTA PERFORMANCE

PERITO EM OFICIO - ESTE SE
DIVIDE EM QUATRO TIPOS:

1. Peritos com Exceléncia na Entrega:

Ocupam o espaco daqueles clientes que
estdo dispostos a pagar os valores mais altos
do mercado por uma entrega extraordinaria.
O grande foco dele e ser o melhor na entrega.
Independente se é rapido oundo oresultado e
o foco desse tipo de perito e ter uma entrega
de classe mundial, por isso eles cobram mais
caro e possuem clientes mais selecionados.

2. Peritos com Velocidade

de Implementacdo:

Esse tipo de perito e conhecido por fazer
algo com altissima qualidade mais rapido
do que qualquer outro do mercado. Ele e
procurado por empresas, por empresarios
e clientes que querem resultados urgentes,
o famoso "'preciso disso pra ontem'. Peritos

HIGH BUSINESS
E FINANCAS

MARKETING
DIGITAL

COACHING
INTEGRAL
SISTEMICO

que escolhem ter um trabalho veloz e uma
entrega acima da media se destacam por
conseguirem atender muitos clientes e lu-
cram acima da media pelas oportunidades

"urgentes' que surgem no seu mercado.

3. Peritos Ultra Especificos:

Esses peritos escolheram dominar, com
maxima maestria, um ramo especifico da
sua area de atuacao. E o exemplo daquela
empresa que desenvolve um tipo de pro-
duto que o mercado ndao consegue e acaba
conseguindo um monopalio de clientes. Os
peritos ultra especificos sao extremamente
raros e faturam muito acima da média e vocé
pode escolher, hoje, dominar esse segmento
do seu mercado e ter os melhores clientes.
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VIDEO

COMO UMA

CABELEIREIRA QUE NAO
TEM SALAO GANHA MAIS DE
RS 100 MIL POR MES?

Paulo Vieira

Aponte sua camera para o QR
Code ou acesse pelo link:

https://febra.site/bhplink8

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

4. Peritos que Simplificam o Complexo:
Outra rara e extremamente lucrativa oportu-
nidade. Esses peritos tornam as coisas mais
faceis, ou seja, eles estao focados em criar
solucées de servicos ou produtos que simpli-
figuem a vida dos seus clientes. Nesse caso,
€ aquele contador expert que, em poucos
passos, resolve 0s problemas tributarios da sua
empresa que voceé ficou anos procurando uma
solucao. Este tipo e muito cobicado em qualquer
area e aqui existe uma real oportunidade de
fazer riqgueza e abundancia.

PERITO EM COACHING

E quando vocé domina ferramentas de Coa-
ching: Ultra Foco, conquistar metas e obje-
tivos, inteligéncia emocional, rapport, tem
um entendimento profundo sobre criacdo e
formacdo de crencas, alta performance pro-
fissional e pessoal, autocoaching, construir

um emocional inabalavel.

PERITO EM GESTAO

E ser um mestre em gestdo e negdcios, Mesmo
que vocé ndo seja empresario, vocé precisa ser
um perito em business: gestao financeira, gestao
tributaria, gestdo de pessoas, gestao de proces-
sos, gestdo de performance, gestao de marke-
ting, gestao de vendas, gestdo comercial, gestdo
de lideres, gestdo de processos e indicadores.

PERITO EM MARKETING DIGITAL
Ser perito em marketing digital € aprender
como atrair clientes, fazer vendas e gerar
negocios pela internet. Vocé esta diante da
maior oportunidade de lucros e vendas com o
crescimento da internet. Vocé e sua empresa
tém se preparado paraisso? Tem aproveitado
essa lacuna de oportunidade?



Ninguém torna-se
perito por sorte ou
coincidéncia. Ser
perito em qualquer
nivel é por puro
meérito.

Paulo Vieira

Esteja focado em buscar tanto a pe-
ricia na sua profissdo como também as 3
expertises e, assim, dificimente sabera o
que é crise, muito menos tera momentos
financeiros ou profissionais dificeis. Se do-
minar 2 das 3 expertises, sofrera com as
variacées de mercado e, aolongo do tempo,
perdera para 0s concorrentes.

Agora, se dominar apenas uma das 3
expertises, ja esta enfrentando problemas
financeiros e profissionais e, certamente, esta
na cordabamba. Se vocé nao possuinenhuma
das 3 expertises, vive em um submundo
que ndo e regido pelas leis de mercado ou
entdo seu negocio ja faliu.

VIDEOS

MICROCICLO DA PERICIA
Paulo Vieira

Nesta série de videos, Paulo
Vieira ensina como é feito
o Microciclo da Pericia.

Aponte sua camera para o QR
Code ou acesse pelo link:

https://febra.site/bhplink10
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DICAS DE LIVROS

O autoconhecimento ndo pode ser absorvido a partir de um livro, pois ele é fruto da ressig-
nificacdo de cada um de nos. Mas, ele pode ser inspirado atraves de leituras que nos facam
pensar sobre 0 assunto. Por isso, separei para vocé trés obras que tratam sobre o tema:
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Carol S. Dweck, ph.D.
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LIVRO

MINDSET: A NOVA PSICOLOGIA
DO SUCESSO, DE CAROL DWECK

Durante décadas de pesquisa, a autora de-
senvolveu o conceito de que a atitude mental
com a qual encaramos a vida, chamada de
mindset, é crucial para o sucesso. Na obra, ela
revela como o sucesso pode ser alcancado
pela maneira como lidamos com nossos
objetivos.

LIVRO

0 DESPERTAR DE UMA NOVA CONSCIENCIA,
DE ECKHART TOLLE

Mais do que em qualquer outra época, a
humanidade tem hoje a chance de criar um
mundo novo, que seria mais pleno de amor e
sanidade. Para o autor, esse é um momento
Unico, do despertar de uma nova consciéncia.
Na obra, ele destaca que um salto para essa
outra realidade s¢6 depende de uma mudanca
interna e radical em cada um de nos.

LIVRO

0 PONTO DO EQUILIBRIO,
DE CHRISTINE CARTER

Ndo é preciso abandonar a carreira para elimi-
nar o estresse, nem sacrificar as suas poucas
horas de lazer para ser uma pessoa mais
produtiva. Essa foi a concluséo a que chegou
a autora. No livro, ela mostra que o essencial é
encontrar seu ponto de equilibrio.
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2. GESTAO DE NEGOCIOS

Vocé conhece empresarios capazes, que
poderiam realizar diversas coisas, mas que estao
estagnados ou quebraram as suas empresas?
Enquanto ndo entenderem o que merecem, nao
aceitarao receber o equivalente aquilo que faz.

embre-se, vocé pode ter a maior inte-
I_ ligéncia cognitiva do mundo, pode ter
acesso amelhor educacdo e as melhores es-
tratégias. Mas, se nao possuir uma estrutura
emocional forte, vocé ndo consegue utilizar
e potencializar toda as suas habilidades. Ne-
nhum contelido cognitivo, racional, intelectual,
técnico ou conceitualira ajuda-lo se vocé nao
mudar suas trés crencas primais.

Sobre aimagem abaixo:

CRENCA

MERECIMENTO

COMPETENCIA EMOCIONAL

CAPACIDADE FACO FAZER

TER
1. Possuir um cargo ou uma empresa;
2. Ter um patriménio, lucro

e crescimento.

FAZER
1. Capaz de gerir uma empresa
com resultados positivos;
2. Capazde entregar o extraordinario.

SER
1. Ser empresario/gestor de sucesso;

2. Com resultados positivos.

COMPORTAMENTO
/ ATITUDE

IDENTIDADE

Sou

SER

BUSINESS HIGH PERFORMANCE



Um caso muito comum no mundo empre-
sarial e aquela figura do profissional que passa
a vida inteira se preparando cognitivamente,
estudando, aumentando a propria especiali-
zacdo técnica. Esse profissional, sem dlvidas,
€ muito capaz. Sabe muito sobre fazer, mas
talvez ndo saiba nada sobre ter. Sem o mereci-
mento, sao grandes as chances do sentimento
de frustracao permanecer mesmo apos essa
pessoa obter conquistas materiaisimportantes.

Vocé conhece empresarios capazes, que
poderiam realizar diversas coisas, mas que
estdo estagnados ou quebraram as suas
empresas? Ou alguem que foi promovido e,
apos a promocdo, diminuiu a qualidade dos
resultados que entrega? Pode ser que as
crencas de merecimento dessas pessoas
nao foram construidas daforma correta. A base
financeira dos seus negocios, muitas vezes,
€ a sua crenca financeira. Enquanto vocé ndao
entender o que merece, nao aceitara receber
0 equivalente aquilo que faz.

Para reconstruir suas crencas, vocé tera
que ministrar estimulos certos e naintensidade
certanos canais cognitivos e emocionais. Isso é
feito por meio de videos, livros, cursos, pessoas,
ambientes, programas, coaching, mentoria,
consultorias, dudios, até que suas crencas
sejam reprogramadas e sigam na direcdo e
intensidade certas e desejadas.

Para ter um negocio de sucesso, nada é
mais importante do que ter uma mentalida-
de empresarial vencedora. Se alguém pode,
vocé também pode. Porisso e tao importante
construir uma estrutura emocional sélida. Ao
combinar crencas, comportamentos, maneiras
de pensar e de sentir que televam ao caminho
certo, os grandes resultados empresariais
serdo atingidos naturalmente.

STARTED YET

VIDEO

REPROGRAMACAO DE CRENCAS
Paulo Vieira

No video, Paulo Vieira
ensina técnicas para
reprogramar as suas crencas.

Aponte sua camera parao QR
Code ou acesse pelo link:

https://febra.site/bhplink11
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O resultado que

nao tenho é pelo
que eu ainda ndo
sou, faco e/ou tenho.
Porque se fosse,
fizesse e tivesse, eu
ja teria realizado

ou o faria agora.
Paulo Vieira

Ao conquistar amentalidade empresarial
vencedora, vocé vai se questionar repetidas
vezes: “Como?”. F 0 caso do Steve Jobs,
inventor, empresario e magnata do setor
de informatica, com a criacdo do iPhone.
Ele passou anos sabendo o que queria: re-
inventar o smartphone, que naquela época,
ndo possuia tela multitoque. Ou seja, para
usa-lo, era necessaria uma caneta espe-
cifica ou simplesmente apertar botdes de
plastico. Seu sonho era produzir um aparelho
que fosse, ao mesmo tempo, trés: um iPod
widescreen com controles sensiveis ao
toque, um telefone celular e um avancado
dispositivo de internet.

Apos estabelecer uma meta grandiosa,
anos se passaram nos quais o foco do Steve
Jobs foi se perguntar: "Como? Como posso
unir essas trés funcdes em um Unico apare-
lho? Como posso fazer um design funcional
para este produto?". Por causa disso, ele

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

VIDEO

STEVE JOBS
APRESENTA O PRIMEIRO IPHONE

No video, Steve Jobs

apresenta na MacWorld

2007, pela primeira vez, a sua
criacao que revolucionou 0s
mercados de comunicacao e
tecnologia para sempre: o iPhone.

Aponte sua camera para o QR
Code ou acesse pelo link:

https://febra.site/bhplink12




e sua equipe foram capazes de criar um
smartphone revolucionario e mudar para
sempre o0 mundo da tecnologia.

EVOLUCAO DA

ESTRATEGIA EMPRESARIAL
Vocé ja parou para se perguntar qual €, de
fato, o seu negodcio? Se a sua resposta for
parecida com "supermercado, loja de roupas,
restaurante’’, vocé esta pensando na sua
area de atuacdo. Se a resposta for parecida
com "moda praia”, por exemplo, vocé esta
pensando no seu mercado. O seu negé-
cio, daqui para frente, é gestao. O foco das
grandes empresas ndo sao os produtos e
servicos que oferecem, apesar de possuirem
um papelimportante como meio de chegada
a0 consumidor, mas sim a gestao da empresa.

E 0 que ¢ a gestdo de negocios? E o pro-
cesso pelo qual seimplanta um conjunto de
técnicas, ferramentas e métodos para admi-
nistrar as estratégias empresariais e alcancar
0s objetivos da empresa de forma efetiva.

Existem diferentes tipos de gestdes
dentro de cada organizacdo. A seguir, alguns
exemplos:

Gestdo Estratégica;
Gestao Financeira;
Gestdo de Pessoas;
Gestdo de Processos;
Gestdo Comercial;
Gestao de Estoque;
Gestdo de Patrimonio;
Gestao de Contratos;

© O NO WA WN S

Gestdo Tributaria;
10. Gestao de Inovacao.

1. Atualmente, a gestdo € a sua maior prioridade dentro do seu negécio? Se ndo,

quais acdes vocé pode tomar para que ela alcance esse patamar na sua empresa?

2. GESTAO DE NEGOCIOS
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Segundo Jim Collins, existem trés tipos de comportamentos empresariais: Aventureiro, Empreendedor,

Gestor EMC. Com sinceridade, marque um X nas alternativas que vocé mais se identifica.

AVENTUREIRO EMPREENDEDOR GESTOR EMC
= A Paixdo pelo ramo Oportunidade
MOTIVACAO 1 Ganhos Faceis de atividade de negacio
MOTIVAGAO 2 Prazer Pessoal Sustentar-se Retorno financeiro
FONTE DE Dos outros ' Proprio ou banco ?rlteigenzfeorggiﬂc;g
RECURSOS (familiares e amigos) (Juros altos) (Juros baixo)
Estressado,
ESTILO Light, descontrolado sobrecarregado, Equilibrado, delegador
controlador
Na oportunidade No faturamento No lucro, na entrega
FOCO P ’ =
de ganhos faceis ou no produto/servico ena gestdo
ATITUDE Inconsequente Sobrecarregado Equilibrado
Pouco controle na Total controle:
CONTROLE Nenhum controle producdo ou no financeiro, producdo,
faturamento qualidade etc.
Profissional HP
. " oriundo de selecdo
EQUIPE Amigos Familiares e recrutamento
rigorosos
- 30% amais que
CRESCIMENTO Nenhum Ciclico 2 média do setor
REMUNERACAO | Pagade Paga o minimo Paga acima da média
DA EQUIPE qualquerjeito possivel do mercado
Mete 3 m3o Paga a todos primeiro Possui pro-labore
REMUNERACAO no caixa de maneira e, se houver dinheiro, preestabelecido
PROPRIA inconseauente paga asimesmo e retira lucros
q depois (quando ha)
PJOUPF 0 que éisso? E tudo meu mesmo 100% Separado
. = . Eu preciso
?
FERRAMENTAS | Eu preciso? Eu ndo preciso € possuo varias
Fluxo de caixa anual,
CONTROLES : ) :
FINANCEIROS Para que isso? Contas a pagar BaRlaEf‘ggsﬁaég'mon'alv
orcamentaria
ORGANOGRAMA | Para queisso? Confuso Claro e conhecido

DURACAO

e desconhecido

+/- 6 meses

+/-3anos

+/- 3 geracoes

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

GESTOR EMC SIGNIFICA ESPECIFICO, METODICO E CONSISTENTE
ESSE TERMOQ FOI CRIADO POR JIM COLLINS NO LIVRO VENCEDORAS POR OPCAO




Oideal, para ter uma empresa prospera,
€ que vocé adote os comportamentos do
Gestor EMC. O conceito foi pensado pelo
pesquisador Jim Collins, autor de best-sellers
como Empresas Feitas Para Vencer, Vencedor
Por Opcdo e Como as Gigantes Caem e Por
Que Algumas Empresas Jamais Desistem,
tambem considerado umdos gurus de gestao
mais respeitados do mundo.

EMC é a sigla para especifico, metadico e
consistente. Esse tipo de gestor eéinteligente
nas suas escolhas, separabem a vida pessoal
da vida empresarial, alem de ndo contratar
funcionarios que nao poderia demitir fu-
turamente, como parentes. O Aventureiro
e 0 Empreendedor possuem aversdo ao
controle, enquanto o Gestor sabe essa e a
melhor habilidade para alcancar resultados
extraordinarios. De forma sistematica, ele
adota um conjunto de praticas que possibi-
litam o sucesso consistente da sua empresa.
Diferente do Aventureiro e do Empreende-
dor, esse tipo de gestor consegue montar
uma empresa estruturada o suficiente para
prosperar por geracoes.

A esséncia é
construir uma
grande cultura para
que a organizacdo
se torne excelente.
Jim Collins

PRIMEIRO QUEM,
DEPOIS O QUE.
Jim Collins

Aponte sua camera parao QR
Code ou acesse pelo link:

https://febra.site/bhplink13
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Nao temos

otimas escolas,
principalmente
porque temos

boas escolas. Nao
temos um governo
excelente sobretudo
porque temos um
governo bom.
Poucas pessoas
levam otimas vidas,
em geral por que é
muito facil construir
uma vida boa...

A grande maioria
das empresas
jamais se tornara
excelente, soO porque
ja é suficiente ser
boa - e é esse 0 seu
principal problema.
Jim Collins

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

Jim Collins explica que aacomodacdo ao
que € apenas bom € o principal problema dos
gestores que almejam lucros extraordinarios e
duradouros. Nao deixe que o bom te afaste do
étimo. E preciso se comprometer, saber o seu
valor e ndo abrir mdo da vida em abundancia.
E uma promessa que deve ser feita, acompa-
nhada de atitudes concretas para honra-la,
pois todo milagre € precedido por uma acdo.

Paraisso, e importante sempre readaptar
a sua visao positiva de futuro. Esta perto de
atingir alguma meta? Estabeleca uma nova.
Sem desafios, € possivel cair no comodismo
e perder a motivacdo que te leva a exce-
léncia. E natural que a sua visdo positiva de
futuro mude conforme vocé conquistanovos
patamares dentro da sua jornada pessoal.
Replanejar o que significa "otimo” em cada
momento da vida é essencial para ndo dar
espaco para a estagnacdo.

O CICLO DO APRENDIZADO

Todos passamos pelo ciclo do aprendizado. A
primeira fase € aincompeténciainconsciente.
No comeco, a pessoa nao se da conta das
coisas que estdo erradas no seu compor-
tamento. E o momento que a pessoa "nem
sabia que ndo sabia". Essa fase pode ser
visualizada na crianca que dirige um carro de
brinquedo enquanto algum parente empurra.
A crianca, na diversao, nem percebe que ndo

€ ela que esta movendo o automaovel.



Foto: Wikipedia, disponivel sob alicenca Creative Commons - CCBY 3.0

JIM COLLINS
consultor de
negocios, autor dos
livros Feitas para
durar e Empresas
feitas para vencer.




O que eu sei me
(rouxe até aqui.
E é justamente o
que eu ainda nao
sei que me levara
adiante.

Paulo Vieira
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INCOMPETENTE INCOMPETENTE
INCONSCIENTE CONSCIENTE
COMPETENTE COMPETENTE
INCONSCIENTE CONSCIENTE

Ao tomar consciéncia, vocé avancaparaa
fase do incompetente consciente. "Agora eu
seiquendo sei", e por isso, toma atitudes para
aumentar o proprio aprendizado. A proxima
fase, do competente consciente, pode serilus-
trada pela pessoa que esta aprendendo a dirigir.
Ela sabe os comandos, o que deve ser feito,
mas pensa bastante para conseguir botar em
pratica os conhecimentos que ja possui. Pensa
antes deligar o carro, analisa antes de acelerar
0 carro, hesita antes de puxar o freio de mao.

Apo6s muita pratica do conhecimento,
as decis6es embasadas pelo estudo ja se
tornam automaticas. E quando chega afase
do competente inconsciente, na qual a pes-
soa 'nem sabe que sabe".

O maior perigo de
uma empresa € um
incompetente que
se acha competente.
Paulo Vieira

2. GESTAO DE NEGOCIOS
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TRILHA DO SUCESSO
E TRILHA DO FRACASSO

SUCESSO

4° FERRAMENTAS
COMPROVADAS

3° META / VISAO DE FUTURO

2° AUTORRESPONSABILIDADE

1° CONSCIENCIA

5° ARROGANCIA

6° PREPOTENCIA

7° VAIDADE

8° ATALHO

ZONA DE CONFORTO

TRILHA DO SUCESSO

1. Consciéncia:

Quando vocé saida zona de conforto e per-
cebe o que quer mudar na sua vida;

2. Autorresponsabilidade:

Admite que o seu estado atual e seu estado
futuro sdo consequéncia das suas acoes, e as-
sume responsabilidade sobre seus resultados;

3. Meta/Visdo de futuro:
Visualiza aonde quer ir e traca as metas

para que isso seja possivel;

4. Ferramentas comprovadas:
Se utiliza das melhores ferramentas para colo-
carempraticatodas asmudancasnecessarias.

SUCESSO:

Apos seguir a trilha do sucesso, vocé con-
quista os resultados desejados. Porem,
ao chegar neste patamar, boa parte das

pessoas esqguece quais atitudes as leva-

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

ram a conquistar seus objetivos. Assim, a
arrogancia cresce e a humildade diminui,
fazendo com que muitas delas descam
pela trilha do fracasso.

TRILHA DO FRACASSO
1. Arrogancia e prepoténcia:
E quando alguém acredita e age como se
ndo precisasse da ajuda de ninguém. Sao os
primeiros passos para a derrocada. A seguir,
alguns comportamentos tipicos de quem
esta nesta etapa da trilha:

Vive de forma autossuficiente;

Nao contrata os melhores

profissionais possiveis;

Nao possui consultoria;

Nao possui coach;

Nao faz benchmark.

2. Vaidade:

Age de acordo com o que as pessoas pen-
sam dele. Ndao toma as decisdes por precisar
ou gostar de algo, mas por necessidade de



mostrar para o outro (que muitas vezes ele
nem gosta) aquilo que ndo é nem precisa ser.
Alguns comportamentos de quem esta com
a vaidade exacerbada sdo:
- Seremunerar acima da

capacidade da empresa;
- Nao aceitar conselhos por se

achar o melhor;
- Acreditar que ninguém é

melhor que ele no que faz.

3. Atalho:
Busca alternativas faceis para chegar aonde
deseja, mesmo que ndo seja pelas vias mais
éticas. Geralmente, quem procura atalhos:
- Buscamaneiras faceis de prosperar;
- Mesmo com tudo errado espera
que dé certo;
- Persegue o lucro rapido e facil;
- Esta sempre atento a uma brecha
para ‘'se dar bem”;
- Aceita propostas suspeitas para
ganhar mais;
- Vive mudando sua empresa
seguindo modismos;
- Sempre da o “pulo do gato”;
- Faz planos “corruptos” para prosperar.

ZONA DE CONFORTO:

E um conjunto de comportamentos que criam

um estado de estagnacao no qual que vocé

ndo busca desafios ou caminhos diferentes.

So continua fazendo o que ja sabe e vivendo

situacOes as quais ja esta acostumado. Quem

esta na zona de conforto:

- Ficaacomodado e acredita que esta
vivendo um equilibrio;

- Acredita que mesmo ndo fazendo
nada diferente as coisas vao melhorar;

VIDEO

VOCE E INCOMPETENTE?
SAIBA A VERDADE
Paulo Vieira

Neste video, Paulo Vieira
provoca a reflexao para analisar
quais comportamentos sao
caracteristicos de alguem

que € incompetente e,

talvez, nem sabe disso.

Aponte sua camera parao QR
Code ou acesse pelo link:

https://febra.site/bhplink14
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- Por conta de um dos trés itens
acima nao age;

- Ndo muda, afinal, time que esta
ganhando ndo se mexe;

- Faz questdo de ndo tomar consciéncia
nem do estado atual muito menos do
estado desejado, assim, permanece

NIVEIS DE FUNCAO

ignorando qualquer demanda de acdo.

- Estratégico: diretores da empresa.

- Tatico: gerentes, coordenadores e
supervisores.

- Operacional: As outras funcées
diarias que sdo necessarias para o
funcionamento da empresa.

OPERACIONAL

Todos os funcionarios da sua empre-
sa precisam estar cientes sobre os papéis
desempenhados por cada nivel de funcdo.
Quando ndo ha entendimento sobre aposicao
que cada nivel deve ocupar, pode aconte-
cer uma lacuna em alguma das funcoes, o
que gera uma auséncia que vai prejudicar a
performance da empresa. Por exemplo, se 0
gerente procura demasiadamente a aprova-
cao da equipe que ele lidera, pode terminar
exercendo no dia a dia a funcdo operacional,

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

deixando um vazio no nivel tatico.

E comum, quando uma empresa nasce,
que o dono passe por todos os niveis de
funcoes. Apesar de ser inevitavel em alguns
Casos, o lider precisa ter consciéncia desse
processo e controlar o tempo que e gasto
em cada funcdo. Isso porque, se gastar a
maior parte do tempo no operacional, por
exemplo, ele ndo vai conseguir olhar o seu
negocio com perspectiva suficiente para
tracar as melhores estrategias.



1.

Onde vocé esta dentro da sua empresa? Quais funcdes tem exercido?

Responda, com sinceridade, se vocé tem controlado com eficiéncia
o tempo que gasta em cada funcdo dentro da sua empresa. Se a resposta
for ndo, escreva uma atitude que vocé pode tomar daqui em diante

para que isso melhore.

2. GESTAO DE NEGOCIOS
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RESPONSABILIDADE
GERENCIAL: A HABILIDADE
DOS GESTORES DE ALTA
PERFORMANCE

Quando vocé internaliza as regras da au-
torresponsabilidade, comeca a entender
que € o Unico responsavel pelos resulta-
dos do trabalho que vem entregando. Sem
autorresponsabilidade, é impossivel ter
sucesso gerencial. Como gestor, a sua
principal responsabilidade € usar a sua
capacidade de lideranca e gestdo para in-
crementar as vendas, a produtividade e a
eficacia do seu empreendimento atraves
do empenho da sua equipe.

Aresponsabilidade de produzir com qua-
lidade, quantidade e consisténcia e sempre
daequipe e, especificamente, do gestor. Veja
o que Jim Collins fala sobre responsabilidade
gerencial, em seulivro Vencedoras por Opcdo:

“De um lado, os [lideres] 10x entendem
que enfrentam continuas incertezas e que
ndo podem controlar nem prever, com ab-
soluta precisdo, aspectos importantes do
mundo ao redor. De outro, esses lideres muito
acima da média, rejeitam a ideia de que for-
cas fora do seu controle ou circunstdncias
fortuitas podem determinar seus resultados;
ao contrdrio, assumem inteira responsabili-
dade pela propria sorte.”

1. Seja honesto, vocé tem sido autorresponsavel na sua empresa? Escreva a se-

guir duas historinhas que vocé conta/pensa, que explicam ou justificam os

problemas na sua gestao.

2 . Agora, pense nas historinhas que vocé enumerou. Escreva a seguir uma nova forma

de comunicar esses problemas, focando na sua capacidade de resolucdo.

BUSINESS HIGH PERFORMANCE
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AINDA NEM COMECOU.

ACOMPANHE PAULO VIEIRA

E FEBRACIS COACHING

NAS REDES SOCIAIS PARA
CONTINUAR A SUA JORNADA EM
DIRECAO A ALTA PERFORMANCE

SIGA @paulovcoach
SIGA @febraciscoaching
@ INSCREVA-SE /pauloipv

+ ENTRE NO GRUPO
/t.me/PauloVieira

Aponte sua camera para o QR
Code ou acesse pelo link:

https://febra.site/bhplink15

O gestor de alta
performance

nunca busca
culpados, e sim falha
Nno processo que o
levou ao erro.

Paulo Vieira

Segundo Jim Collins, os lideres 10x sdo os
gestores que estao a frente de empresas que
Nndo apenas chegaram ao topo, mas conseguiram
manter o sucesso. Esses lideres possuem trés
comportamentos essenciais:

Disciplina fanatica: ¢ a consisténcia de
acoes. Nao significa ser completamente obe-
diente ou seguir qualquer regra. Para o lider 10x,
¢ preciso possuir independéncia mental. E o
gue garante que a empresa vai seguir 0s seus
proprios valores e focar nas suas metas, apesar
de qualquer pressdo externa. Lembre-se: a
maior forma de disciplina é a autodisciplina.
Acione a sua determinacado interior para fazer
0 que for necessario para conseguir resultados
extraordinarios. Jim Collins explica que "a maior
parte dos CEOs tem algum nivel de disciplina,
mas o0s 10x operam em um nivel muito diferente.
Acabamos concluindo que ndo sao apenas
disciplinados; eles sao fanaticos".

Criatividade empirica: em tempos de cri-
ses ou incertezas no mercado, o lider 10x nao
procura estabelecer suas metas baseado no
que outras empresas estdo fazendo. Seu foco

2. GESTAO DE NEGOCIOS
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€ a evidéndia pratica do que tem funciona-
do ou ndo. Jim explica: “significa confiar na
observacdo direta, conduzir experimentos
praticos e/ou envolver-se diretamente com
as evidéncias, em vez de confiar em opinioes,
caprichos, sabedoria convencional, autorida-
de, ou ideias ndo testadas'".

Paranoia produtiva: mesmo em con-
dicdes de aparente estabilidade, os lideres
10x sempre consideram a possibilidade das
circunstancias mudarem completamente.
Ndo se trata do sentido clinico do termo,
mas sim de um comportamento de atencao
e vigilancia observado em grandes lideres.
A paranoia nao pode ser paralisante, pre-
cisa ser acompanhada de acées efetivas
para diminuir os prejuizos em tempos mais
dificeis. Por isso, esses gestores sempre
estao mais preparados do que os outros
para imprevistos e condicoes ndo favora-
veis ao seu empreendimento.

O comportamento
paranoico é
extremamente
funcional quando o
medo é canalizado
para uma preparac¢ao
bem completa e para
acoes executadas com
calma e cabeca fria.
Isso é o0 que torna a
paranoia produtiva.
Jim Collins

1. Responda a seguir: atualmente, qual é o seu foco? A diminuicdo de custos

ou o aumento de receita?

BUSINESS HIGH PERFORMANCE
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VENCEDORAS
POR OPGAO

JOGAR

PAB COMO A ESTRATEGIA
REALMENTE FUNCIONA

AG. LAFLEY

RESCONE 00O DA PROTER S AV
ROGER L. MARTIN

10804 AOTUN TR0 F ANEVENT

A ESTRATEGIA CERTA VAI
MUDAR A SUA EMPRESA

A cada dez empresas criadas no Brasil, seis
fecham as portas em cinco anos, segundo
pesquisa iniciada em 2012 e finalizada em
2017 pelo Instituto Brasileiro de Geografia
e Estatistica (IBGE). O maior motivo para
essa estatistica e um erro cometido pelos
proprios donos: 95% das empresas quebram
por estrategias ruins ou mal aplicadas.

Nao existe estrategia bem elaborada
que nao seja baseada em vencer, segundo
A.G. Lafley, empresario americano, no livro
Jogar para Vencer: Como a Estratégia Real-
mente Funciona. A mentalidade abundante e

LIVRO

VENCEDORAS POR OPCAO,
DO AUTOR JIM COLLINS

Neste livro, Jim Collins analisa empresas de
sucesso para buscar as estratégias e solu-
¢Oes que esses empreendimentos utilizaram
durante contextos néo favordveis ou em
crises dos seus respectivos mercados.

LIVRO

JOGAR PARA VENCER: COMO A ESTRATEGIA
REALMENTE FUNCIONA, DE AG. LAFLEY,
EDSON FURMANKIEWICZ E ROGER

L. MARTIN

Neste livro, os autores comprovam aimpor-
téncia e explicam como aplicar uma estraté-
gia vencedora para resultados excelentes na
sua empresa.

A ma gestdo faz
com que empresas
ndo crescam. Mas

€ a estratégia errada
que destroi as
empresas.

Paulo Vieira

2. GESTAO DE NEGOCIOS
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VIDEO

QUER SABER COMO
ESTOU TENDO LUCRO?
Paulo Vieira

Neste video, Paulo Vieira
explica quais as suas 3
obsessoes e o papel delas no
seu sucesso financeiro.

Aponte sua camera para o QR
Code ou acesse pelo link:

https://febra.site/bhplink16

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

essencial para conseguir uma estrategia que
traga os resultados esperados.

|
A AMBICAO DE VENCERE O

1° DIFERENCIAL COMPETITIVO

DE QUALQUER EMPRESA.

Se vocé ndo entra para vencer, vocé
consequentemente ndo se organiza nem se
prepara mentalmente para tomar as escolhas
dificeis e fazer os investimentos que serdo
necessarios na suajornada empresarial. En-
quanto seu time estiver na zona de conforto,
sua empresa ndo vai crescer. Entrar no mer-
cado 'so para participar” ndo € estimulante.
Quando a meta é facil demais, o primeiro
pensamento que surge € ‘"calma, amanha
eu faco". Sem a mentalidade de vencedor
e as metas desafiadoras, o enriquecimento
nunca sera a sua prioridade.

AS TRES OBSESSOES
PARA VENCER
Jamais esqueca das trés obsessdes ne-
cessarias para alcancar o sucesso com a
sua empresa:

1° - Entrega Extraordindria: sempre
entregue mais do que o seu cliente es-
pera receber. Se esforce para entregar
alem do que foi prometido.

2° - Lucro Extraordinario: nunca se con-
forme com a quantia que vocé tem obtido de
lucro. Estabeleca metas desafiadoras.

3° - Gestao Extraordindria: procure
entender quais as melhores praticas de
cada setor. Toda area da sua empresa me-
rece uma gestdo focada nela, comindicado-

res, processos e pessoas.



CRESCER: LUCRO

FERRAMENTA MATRIZ DE
PLENITUDE EMPRESARIAL
Um dos elementos importantes a serem
considerados na gestdo da sua empresa e
a relacdo entre o crescimento que ela ob-
teve com a contribuicdo que ela ofereceu
no mesmo periodo de tempo. Isso porque,
para conseguir resultados extraordinarios,
€ preciso transformar o seu trabalho na sua
missdo e usa-lo para fazer a diferenca no

mundo, 0 que consiste em preocupar-se

de forma equivalente com as suas neces-
sidades e as do proximo.

Por exemplo, quando vocé quer ganhar
muito dinheiro e prosperar, vocé esta dizendo
ao mundo "eume amo". Ao mesmo tempo,
quando demonstra que desejaimpactar vidas
e conceder ajuda a quem estiver ao seu al-
cance, vocé emite para as pessoas ao seure-
dor amensagem de amor ao proximo. As duas
necessidades devem andar juntas para que
aprosperidade seja verdadeira e constante.

MATRIZ DE PLENITUDE EMPRESARIAL

PLENITUDE: Foco buPLO

10 ‘ ‘
ESTADO FLOW

9

8

PARASITA ALTA PERFORMANCE
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6
SOBREVIVENCIA
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AUTOFAGISMO HOSPEDEIRO
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1
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CONTRIBUIR: ENTREGA
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Ame ao proximo
CoOmo a si mesmo.
Mateus 22:39

Com a ferramenta Matriz de Plenitude,
vocé aprende a analisar as taxas de cresci-
mento e contribuicao que vocé tem exercido
dentro da sua empresa, aléem de aprender o
significado disso. Na linha vertical, analise o
historico da sua empresa (a lucratividade, o
tamanho fisico, quantidade de clientes, quan-
tidade de lojas ou franquias, o faturamento)
e atribua uma nota de 0 a 10 para classificar
0 guanto vocé tem crescido.

Na linha horizontal, marque uma nota de
0 a 10 pensando sobre o quanto vocé tem
contribuido (quanto tempo e dinheiro vocé e a
sua empresatém dedicado a outras pessoas).

RESULTADOS

Se voceé so cresce, se torna um parasita social,
UMa pessoa ou empresa que apenas pensano
que e melhor para si. O foco e totalmente no
crescimento e no lucro, sem areflexdo sobre
as contribuicGes que poderiam ser feitas
com o que foi conquistado ou com o que e
produzido. E uma forma egofsta de conduzir
asua vida e 0s seus negocios.

Para que o parasita exista, e necessa-
rio haver hospedeiro: um precisa do outro
para sobreviver. O hospedeiro e a pessoa
ou empresa que se encontra no estado de
total contribuicao. O foco e o outro, sem a
reflexdo se realmente existem condicoes
financeiras que possibilitam essa quanti-
dade tao alta de entrega.

1 . Vocé conhece alguém que possui o tipo de mentalidade do parasita ou do hospedei-

ro? Ou até ja se comportou, em algum momento, dessas formas? Que fichas caem?

BUSINESS HIGH PERFORMANCE



CRESCER: LUCRO

10

MATRIZ DE PLENITUDE EMPRESARIAL

PLENITUDE: Foco buPLO

ESTADO FLOW

FOCO NO CRESCIMENTO E NO LUCRO

ALTA PERFORMANCE

PERFORMANCE

SOBREVIVENCIA

AUTOFAGISMO HOSPEDEIRO
AUSENCIA DE FOCO FOCO NOS CLIENTES
1 2 3 4 . 6 7 8 9

CONTRIBUIR: ENTREGA

O autofagismo e o estagio em que a
pessoa nem cresce nem contribui. Voceé ja
contratou ou conheceu algum funcionario
que vai para a empresa e parece um zumbi?
Ndo sabe os motivos pelos quais vai traba-
Ihar, faz tudo de forma automatica e apenas
pelo recebimento do salario no fim do més.

E uma pessoa sem objetivo, sem cresci-
mento, sem vontade de contribuir. Ele esta
acabando com a proépria vida e ndo sabe
disso. E o maior exemplo de uma pessoa que
esta vivendo o autofagismo.

Quando vocé esta com bom cresci-
mento e ndo negligencia a entrega, chega

2. GESTAO DE NEGOCIOS
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CRESCER: LUCRO

10

MATRIZ DE PLENITUDE EMPRESARIAL

PLENITUDE: Foco buPLO

ESTADO FLOW

PARA A

ALTA PERFORMANCE

FOCO NO CRESCIMENTO E NO LUCRO

PERFORMANCE

SOBREVIVENCIA

AUTOFAGISMO

HOSPEDEIRO

AUSENCIA DE FOCO

FOCO NOS CLIENTES

1 2 3 4

. 6 7 8 9

CONTRIBUIR: ENTREGA

mais perto da plenitude. Porem, se a entrega
ainda ndo é equivalente ao lucro, vocé corre
0 risco de ficar proximo demais ao estado
de parasita ou de hospedeiro. E o falso cres-
cimento, pois, quem oferece uma entrega
deficiente com relacao ao lucro, ainda esta

no quadrante da sobrevivéncia.

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

Ao aumentar a contribuicdo, vocé comeca
aentrar na zona da performance, passa pela
alta performance e chega ao estado flow.
Quem atinge esse Ultimo estagio € o compe-
tente inconsciente. Neste nivel, mesmo que
vocé tenha uma qualidade de vida excelente,

ndo conseguira gastar tudo que ganha. A

10



CRESCER: LUCRO

MATRIZ DE PLENITUDE EMPRESARIAL
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abundancia e tanta que € possivel aumentar
expressivamente o percentual de entrega.
Um exemplo é o magnata, filantropo, autor
e fundador da Microsoft, Bill Gates, que ja
dooumais de RS 35 bilhdes de reais até hoje.

O objetivo da ferramenta é identificar

em qual dos quadrantes voceé se encaixa.

Depende de vocé a mudanca que vai surgir a
partir do conhecimento dessa informacao. O
recomendado € doar, no minimo, 10% do que
vocé ganha, independentemente do valor,

E ndo esqueca: para elevar essa taxa,
é preciso aumentar também o cresci-
mento e o lucro.

2. GESTAO DE NEGOCIOS
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MATRIZ DE PLENITUDE EMPRESARIAL
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VIDEO

VOCE TEM EXERCITADO
SEU PILAR SERVIR?
Paulo Vieira

Paulo Vieira explica a
importancia da contribuicao para
uma vida financeira plena.

Aponte sua camera para o QR
Code ou acesse pelo link:

https://febra.site/bhplink17
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SEMPRE QUE POSSIVEL,
FUJA DA COMPETICAO

Quanto maior a concorréncia, menor o lucro.
Se vocé continuar com a mesma estratégia
dos outros, a sua empresa tera prejuizos
financeiros. Fuja da concorréncia perfeita, que
€ 0 estado em que a sua empresa compete
deigual paraigual com as outras, e entre no
estado da ndo concorréncia.

Nao acredite

em estabilidade.
Ou sua empresa
esta melhorando,
ou piorando.

Paulo Vieira

Paraisso, a sua empresa deve primeira-
mente definir quais caracteristicas a separam
das concorrentes. O que Ihe permite agregar
valor Unico, de forma sustentavel, fazendo
com que os clientes a enxerguem como me-
lhor do que as outras? Por que ele deveria
escolher os seus servicos ou produtos? Para
ajudar a achar essas respostas e iniciar da
melhor forma o seu plano estrategico, preen-
cha a ferramenta Analise Swot.



FERRAMENTA ANALISE SWOT
A Matriz SWOT e uma ferramenta relativa-
mente simples e, devido a essa simplicidade e
abrangéncia metodologica, pode ser utilizada
parafazer qualquer tipo de analise de cenario
ouambiente, desde a criacdo de uma pequena
empresa a gestdo de uma multinacional.
Mas para entendermos como colocar em
pratica a Analise SWOT, precisamos entender
seu conceito e o que cada quadrante,bem como

apalavra que compde seunome, representa:

S (strengths ou forcas)
Como o proprio nome diz, neste quadrante
devemos elencar todas as forcas, as van-
tagens internas da empresa em relacao
a seus concorrentes. Algumas perguntas
que podem ajudar aqui sdo:
- Quais nossas melhores atividades
e processos?
= Quais nossos melhores produtos?
- Quais nossos melhores recursos?
+  Qual nossa maior vantagem
competitiva?

W (weaknesses ou fraquezas)
Aquitemos o oposto. Neste quadrante preci-
samos levantar quais as principais desvanta-
gensinternas daempresa emrelacdo as em-
presas concorrentes, De formabem sincerae
honesta, € preciso saber quais sao as fraque-
zas da organizacdo que prejudicamde alguma
forma o negocio, fazendo perguntas como:
- Nosso pessoal esta

devidamente capacitado?
- Nossas matérias-primas sao

de qualidade?
- Nossos processos sdo confiaveis?
- Conhecemos nossa concorréncia?

O (opportunities ou oportunidades)
Sdo as forcas externas que influenciam
positivamente o negdcio, 0s aspectos com
potencial de fazer crescer a vantagem
competitiva da empresa. Por serem fato-
res externos, ndo temos como influenciar
estes aspectos, porem € extremamente
importante conhecer cada um deles para
que sua empresa possa se preparar para
aproveitar estas oportunidades. Algu-
mas perguntas que podem ajudar a co-
nhecer estes fatores sdo:
- Alguma politica publica de
ampliacao de crédito que possa
alavancar as vendas?
- Alguma reducdo temporaria de
impostos que possa nos beneficiar?
- Algum evento esportivo ou cultural na

regiao que possamos aproveitar?

T (threats ou ameagas)
Por fim, temos os aspectos negativos e
com potencial de comprometer a vantagem
competitiva da empresa, ou seja, 0 oposto
das oportunidades. As ameacas devem ser
tratadas com bastante cautela, pois podem
prejudicar ndo apenas o planejamento es-
tratégico da empresa, mas também os re-
sultados. Aqui, as perguntas sobre o cenario
econdmico continuam valendo, mas olhando
pela ¢tica negativa, como:

- Alguma nova politica de tributacao
pode afetar nossa Margem de
Contribuicdo?

- Avariacdo cambial pode
tornar inviavel aimportacdo de
mateérias-primas?

- Algum grande concorrente entrando
em nosso mercado?

2. GESTAO DE NEGOCIOS
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A partir dessas explicacoes, aplique a
ferramenta. Nos dois quadrantes de cima, em
Forcas e Fraquezas, avalie pela perspectiva
interna a sua empresa e responda com sin-
ceridade quais sao as caracteristicas mais
solidas e mais problematicas. O que voceé ja
possui e te da vantagem no mercado? E quais
coisas voceé sabe que, se ndo controladas,
podem se tornar problemas maiores?

Ja nos quadrantes inferiores, em Opor-
tunidades e Ameacas, avalie a sua empresa
pelaperspectiva externa. O seunegocio pode
fornecer alguma solucao para um problema
atual? Existe alguma demanda do mercado
que voceé possa suprir e aindando detectou?
Tem alguma mudanca social que pode afetar
suas vendas e diminuir seus lucros? Para
algumas empresas, por exemplo, a pandemia
mundial da doenca Covid-19 foi uma ameaca,
enquanto para outras, uma oportunidade.

ANALISE SWOT

AJUDA ATRAPALHA
(S) FORCAS (W) FRAQUEZAS

% 1. 1.
5 2. 2.
Z 3, 3.
()
& 4, 4,
3 5. 5.
(4
= 6. 6.
4

7. 7.

(O) OPORTUNIDADES (T) AMEACAS

o 1 1.
'—
& 2. 2.
o
s 3. 3.
G
< 4, 4,
g
w 5, 5,
5
w 6. 6.

7. 7.
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AS ESTRATEGIAS QUE VOCE
PRECISA SABER

LIDERANCA GERAL DE CUSTOS:
Estratégia baseada na exceléncia operacional,
que visa conquistar um baixo custo de pro-
ducao e controle total dos custos. O objetivo
€ entregar um produto mais barato, o que e
possivel pela eficiéncia da operacao. O foco é
no processo. A Coca-Cola € um exemplo de
empresa que utiliza essa estratégia.

DIFERENCIACAO:

Procura produzir um produto ou servico que
ninguém mais seria capaz de oferecer. Com
essa estratégia, a empresa se preocupa me-
Nnos com 0s custos e mais com qualidade e
diferenciacdo no mercado. O foco estano pro-
duto. Por causa disso, os produtos ou servicos
saomais caros. A Sephora e um exemplo de
empresa que trabalha com diferenciacao.

ENFOQUE:

O foco, nesta estrategia, esta no cliente. Os
esforcos sao direcionados para um NICHO
BEM MAIS ESPECIFICO de atuacdo, e os pro-
dutos e servicos sdo estritamente destinados
a esse publico, ou seja, sdo adequados as
necessidades do cliente.

ADENTRE O OCEANO AZUL

E TORNE A CONCORRENCIA
IRRELEVANTE

A estratégia do oceano azul foi criada pelos
professores e autores W. Chan Kim e Renee
Mauborgne nos livros A Estrategia do Oceano
Azul: como criar novos mercados e tornar a
concorrénciairrelevante e A Transicdo Para

VIDEO

PAULO VIEIRA EM AULA SOBRE
ESTRATEGIA
Paulo Vieira

Vocé sabe qual a estratégia dos
vencedores? Paulo Vieira explica
na sua videoaula de 30 minutos
no seu canal no YouTube.

Aponte sua camera parao QR
Code ou acesse pelo link:

https://febra.site/bhplink18
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o Oceano Azul: muito além da competicdo.
O conceito abordado nos livros foi baseado
em uma pesquisa pautada pelo estudo de
150 movimentos estratégicos (que obtiveram
éxito ou fracasso) de diversas empresas de
mais de 30 setores diversos, durante um
periodo de mais de 100 anos.

Segundo a teoria, o sucesso duradouro
ndo acontece a partir da disputa acirrada
entre diversos concorrentes. Fugindo disso,
as grandes empresas analisadas na pesquisa
de W. Chan Kim e Renée Mauborgne conse-
guiram criar novos espacos de mercado com
enorme potencial de crescimento, chamados
pelos autores de "oceanos azuis”. Esses am-

bientes podem ser comparados a um mar

EDIGAO ESTENDIDA DO s
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tranquilo onde os concorrentes nao chegam,
ou seja, sem tubardo algum. Também é um
localonde os investidores e os clientes sen-

tem que vale a penainvestir na sua empresa.

Por que fazer
igual se é possivel
fazer diferente?
Paulo Vieira

LIVRO

A ESTRATEGIA DO OCEANO AZUL: COMO
CRIAR NOVOS MERCADOS E TORNAR A
CONCORRENCIA IRRELEVANTE

Neste livro, que ja vendeu mais de 3,6 milh6es
de exemplares no mundo todo, os autores W.
Chan Kim e Renée Mauborgne apresentam ao
mundo a estratégia do oceano azul, explican-
do as técnicas e os principios da abordagem
que leva a superacdo da concorréncia.

LIVRO

A TRANSICAO PARA O OCEANO AZUL:
MUITO ALEM DA COMPETICAO

Nesta sequéncia do primeiro livro, W. Chan
Kim e Renée Mauborgne ensinam, a partir de
casos reais, como é possivel treinar a equipe
da sua empresa para alcancar o oceano

azul e aproveitar o novo crescimento do seu
negaocio.



Por outro lado, o nome "'oceano verme-
lho'" e utilizado para caracterizar o sangue
das empresas que lutam de forma violenta
pela melhor posicdo dentro dos mercados.
Aqui, existe a vontade de se sobrepor, mas
0s empreendimentos continuam usando
as mesmas taticas e obtendo os mes-
mos resultados. Neste local, esta presente
a maioria das empresas, e € abundante o
pensamento de escassez: para que eu ga-
nhe, alguem precisa perder.

A estratégia do oceano azul desafia as
empresas a transporem abarreira do oceano
vermelho. A ideia e valorizar as marcas e
transformar o seu negocio em algo singular
e Unico. Se vocé ndo desistir do paradigma

£\
———r

Competem em mercados existentes

Vencer a concorréncia

Explora a demanda existente

Faz a compensacdo entre valor-custo

Alinha a empresa inteira com sua escolha
estratégica de baixo custo ou diferenciacdo

Perspectiva:
"Defender posicdo atual”

antigo, como vai criar umnovo? Se continuar
nos mesmos padroes, Como vai conseguir
enxergar as novas oportunidades?

5 PASSOS PARA APLICARO
OCEANO AZUL NA SUA EMPRESA
Para aplicar a estrategia do oceano azulnasua
empresa, vocé precisa primeiramente definir
qual posicionamento estratégico € o melhor
para o seu caso. A partir disso, estabelecauma
visdo positiva de futuro, na qual o seu negocio
alcanca o oceano azul dentro da posicao
que foi escolhida, e crie uma sequéncia de
objetivos. Com metas claras, a estrategia
do oceano azul saira do campo das ideias e

podera ser posta em pratica.

Criar novos mercados

Torna a concorréncia irrelevante

Cria a captura de nova demanda

Quebra a relacdo entre valor-custo

Alinha todo o sistema de atividades da empresa
em busca da diferenciacdo e baixo custo

Perspectiva:

“Inovar e perseguir novas oportunidades”

2. GESTAO DE NEGOCIOS
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VIDEO

COMO IDEIAS VENCEM CRISES
Alex Tabarrok

"Uma maca alimenta um homem,
mas uma ideia pode alimentar
omundo”. Alex Tabarrok, em

seu TED, explica aimportancia
das boas ideias ndo apenas para
quem as cria, mas para 0 mundo
que recebe essa inovacao.

Aponte sua camera para o QR
Code ou acesse pelo link:

https://febra.site/bhplink19
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Em segundo lugar, vocé precisa estu-
dar, pesquisar e conhecer o seu mercado
a ponto de compreender a real situacao da
sua empresa aos olhos dos consumido-
res e as expectativas que eles possuem.
Quais produtos o seu publico mais valoriza?
Quais necessidades desse nicho ainda nao
foram contempladas? Com essas infor-
macoes, sera possivel prever tendéncias
einovar na sua empresa.

O terceiro passo é fazer benchmarking,
ou seja, aprender com as experiéncias de
outras empresas, buscando as melhores
praticas de gestao para aplicar na sua area.
Lembre-se que buscar referéncias ndo é o
mesmo que copiar. Busque inspiracdes em
outras areas tambem, olhar as coisas por
outras perspectiva pode ser o gatilho para
o surgimento de umaideia inovadora.

O quarto passo e analisar quais os gru-
pos estratégicos dentro do seu nicho de
atuacdo e bolar estratégias de marketing
que te levem ate eles. Uma dica e fazer
uma lista com os principais atributos de
valor que fazem com que vocCé, seus con-
correntes diretos e/ou as empresas de
outros setores se destaquem.

O quinto e Ultimo passo consiste em
revisar insistentemente a sua estrategia.
Estabelecaindicadores de desempenho que
ajudem a detectar quando sera necessario
melhorar, quando esta funcionando de forma
efetiva e onde investir mais ou menos.

A estratégia do oceano azul € para em-
presas que querem obter destaque pela
inovacdo, lancar novas tendéncias e superar
a concorréncia. Para esse conceito, inovar
ndo necessariamente significa criar uma
tecnologia desconhecida, mas repensar a



sua mentalidade de mercado e, com isso,
quebrar o padrao de aplicar os mesmos me-
todos que todos estao usando. E vocé, quer
continuar afazer amesma coisa que 0s seus
concorrentes? Acredita que com 0s mesmos
comportamentos vai obter algum resultado
diferente? Lembre-se: ndo € necessario des-
truir a concorréncia, e sim torna-lairrelevante.

Mas essa nova mentalidade precisa estar
sempre em pratica. Isso porque, ao lancar uma
nova tendéncia, € possivel que sua estrategia
comece a ser copiada pelas empresas que se
posicionam como seguidoras no mercado. Por
iSSO, vOCé precisara estar alerta e pensar em
UM NOVo espaco que ainda pode ser criado,
inovar novamente, e utilizar sempre essa
mentalidade para o planejamento da sua
empresa. A estrategia do oceano azul se trata
de estar continuamente a frente do mercado.

Portanto, sempre vao existir pessoas que
seguem as tendéncias criadas pelas empre-
sas que alcancaram o oceano azul. Quem vocé
quer ser no seumercado? Lider ou seguidor?

Vocé nao
precisa vencer
a concorréncia,
precisa vencer
a si mesmo.
Paulo Vieira

FLORIDA CHRISTIAN
UNIVERSITY

VIDEO

NAO OLHE PARA A
CONCORRENCIA - SERIE
EMPRESARIAL E BUSINESS EP. 1
Paulo Vieira

No primeiro video da Série
Empresarial e Business, Paulo
Vieira compartilha uma dica de
SUCEeSSO para 0 seu negocio: pare
de olhar para a concorréncia.

Aponte sua camera para o QR
Code ou acesse pelo link:

https://febra.site/bhplink20
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www.cirquedusoleil.com

-
CIRQUE DU SOLEIL
O Cirqgue du Soleil, anos antes de conquistar

0 sucesso que conhecemos hoje, estava no
oceano vermelho. Ou seja, competiaemum
mercado saturado sem oferecer nada de dife-
rente, com as mesmas propostas, estratégias
e entregas que todos 0s seus concorrentes.
Assim, trabalhava com palhacos, animais,
acrobacias e tudo que encontramos em um
circo convencional. Por causa da pouca dife-
renciacdo, 0s precos precisavam continuar
baixos para atrair os clientes, diminuindo
consideravelmente os lucros.

Através do oceano azul, o circo percebeu
um espaco no mercado ainda inexplorado. Por
causa disso, utilizou as ferramentas adequa-

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

das para mudar a empresa e atrair um novo
publico, criar uma nova demanda e um novo
produto. O Cirque du Soleil, agora, buscava a di-
ferenciacao alinhada ao menor custo possivel
para que algo novo fosse oferecido. O Modelo
das 4 Estac6es, a Matriz Eliminar, Reduzir,
Elevar e Criar e aMatriz de Avaliacdo de Valor
sdo ferramentas utilizadas pela empresa que
possibilitaram esse processo de mudancas.
Com a criacdo de um mercado inédito, a
concorrénciando importou mais. A empresa
adentrou o mar azul e p6de cobrar um preco
diferenciado, aléem de conquistar a confianca
de novos investidores e publicos, visto que o
entretenimento que oferece agora e unico.



Sobre as ferramentas citadas no caso

Cirque du Soleil, aprenda:

MODELO DAS 4 ESTACOES

1. Aferramenta, do livro A Estratégia
do Oceano Azul, faz os seguintes
questionamentos nas respectivas
ordens a seguir.

2. "0 que pode ser reduzido abaixo dos
padrées de mercado?”

3. "0 que pode ser eliminado pelos
novos processos que quero adotar?”

REDUZIR

0 que reduzir 01
além do padrao?

4. "0 que vou elevar além dos padrdes
dos concorrentes?

5. "0 que vou criar ou atribuir ao meu
nicho de mercado?”

S0 apos todas as respostas serem alcan-
cadas sera possivel delimitar umanova linha
de valor da empresa. Depois, vocé precisa
comparar o novo perfil do negocio, obtido
pela ferramenta, com o0s outros concorrentes
na Matriz de Avaliacao de Valor.

ELIMINAR

02 Quais processos
eliminar?

NOVA
CURVA
DE VALOR

CRIAR

O que criar 04
ou atribuir?

MATRIZ DE AVALIACAO DE VALOR

Ferramenta utilizada para entender qual a sua
situacdo atualno mercado. Como vocé esta
com relacdo aos concorrentes? Qual o seu
valor observado pelos clientes? Quais as suas
fronteiras de mercado? Ao utiliza-la, vocé
classifica a empresa entre os concorrentes

ELEVAR

03 Quais fatores elevar
além do padrao?

em niveis ALTO ou BAIXO, tomando alguns
critérios por base e jaincluindo as inovacées
aplicadas. Assim, vocé tera umanocdo clara
de onde asuaempresa se encontra. A seguir,
veja o resultado da Matriz de Avaliacao de
Valor do Cirgue du Soleil.

2. GESTAO DE NEGOCIOS
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ALTO

Ringling Brothers (n&o & o da MTV)

o
(=]
(9]
w
E Smaller Regional Circus
o
24
3
>
Preco Shows Multiplos
com animais picadeiros
Astros Descontos Diversao
circenses para grupos e humor
BAIXO
AIRBNB

A empresaamericana Airbnb € uma plataforma
online que possibilita 0 encontro entre pessoas
que procuram hospedagem e pessoas que
possuem quartos ou apartamentos vagos e
estdo dispostas a hospedar alguém por um
tempo determinado. Ou seja, o Airbnb possibi-
lita 0 aluguel por temporada por um aplicativo
digital. A empresa oferece atualmente mais de
7 milhées de acomodacdes em mais de 220
paises, mesmo sem possuir sequer umimovel,

A ideia inicial surgiu aos donos Brian
Chesky, Nathan Blecharczyk e Joe Gebbia,
durante uma conferéncia de design em Sdo
Francisco, nos Estados Unidos da América.
Na eépoca, por causa do evento, todos os
hotéis da cidade estavam lotados e os trés
jovens precisavam de dinheiro para ajudar
a pagar as contas do apartamento que di-

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

Cirque du Soleil
Vibracao Temas Varias
e perigo producées
Picadeiro Ambiente Musicas
unico refinado para e dancas
espectadores artisticas

vidiam. Por causa disso, transformaram o
local onde moravam para o modelo de bed &
breakfast (traducdo: cama e café damanha,
que significa um formato de hospedagem
pernoite que inclui café da manha). Como
ndo possuiam camas sobrando, utilizaram
colchBes de ar para os hospedes, o que gerou
onome Airbed & Breakfast para o empreen-
dimento, que futuramente evoluiria para o
Airbnb que conhecemos hoje.

Por causa do formato inovador, a Airbnb
€ capaz de oferecer precos menores do que
outros servicos de hospedagem, como hoteis
e pousadas. Alem disso, a proposta, desde o
comeco, e fornecer ao cliente mais do que ape-
nasumahospedagem, mas tambem atrocade
servicos entre hdspede e anfitrido, aumentar a
cultura colaborativa e possibilitar o surgimento



www.airbnb.com

&) irbnb

Localizagdo Check-in
Para onde vocé vai? Insira as datas

Ummundo’ *

perto
de vocé

ne

B~ Explore acomodagdes perto de vocé

de experiéncias Unicas e auténticas. Com o
aplicativo, é possivel que praticamente qual-
quer pessoa consiga umarenda extra alugando
um espaco na sua propria residéncia. Por isso,
rapidamente o aplicativo ganhou a adesao do
publico e adentrouno oceano azul, pois criou algo
inovador e explorou o mercado de acomodactes
em casa pela internet como nenhuma outra
empresa havia feito anteriormente.

MATRIZ DE CONCORRENCIA
Com aferramenta, e possivel mapear tudo que
a3 sua empresa entrega e tudo que a concor-
réncia oferece e, a partir disso, definir os seus
pontos de ndo concorréncia, ou seja, 0s seus
diferenciais. Com essas informacoes € mais
facil estabelecer metas e estrategias que trardo
melhores resultados. No oceano vermelho, 0s
pontos de ndo concorréncia sao mais escassos.
Na primeira parte da linha horizontal
voCcé preenche com os servicos e produtos
gue vocé e seu concorrente oferecem aos
clientes. Quando finalizar, continue anotando
na linha horizontal, mas agora escreva 0s
seus diferenciais. Na linha vertical, dé um
numero para cada um dos pontos que fo-

Lugaresparaficar  Experiéncias  Experiéncias Online

Sejaumanfitrizo @ @
Checkout Héspedes
Insira as datas Insira o numero d.

SITE DA EMPRESA

americana no Brasil:

www.airbnb.com.br

ram anotados, classificando a sua entrega
e a do seu concorrente.

Nunca mais esqueca: o seu negocio é
gestdo. E ela que, seimplantada com exce-
léncia, vai aumentar a velocidade e precisdo
das decisoes didrias tomadas pelo time e pelo
lider. Com ela, em vez de focar em vender
mais, vocé vai conseguir vender melhor. Ea
partir da gestao de exceléncia que vocé per-
cebe como pode organizar os recursos que ja
possui para obter resultados extraordinarios,
além de fazer escolhas mais informadas ao
decidir os proximos investimentos.

Implantar uma gestdao de exceléncia
tambeém é a forma mais eficaz de aumen-
tar a qualidade dos produtos e servicos da
sua empresa e de conquistar o aumento
continuo dos lucros. Entenda que essa € a
sua maior prioridade dentro do seu nego-
cio, reflita sobre as mudancas necessarias
a partir dos questionamentos levantados
neste capitulo, tome acdes concretas e
estratégicas para implanta-las, aplique as
ferramentas que vocé aprendeu e, sem duivi-
das, a sua empresa vaialcancar um patamar
de destaque no mercado.

2. GESTAO DE NEGOCIOS
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3. GESTAO EM VENDAS

Saber vender ¢ essencial para a sobrevivéncia
de qualquer negocio. Ja ouviu falar que o setor
comercial ¢ o coracao de toda empresa?

orém, se engana quem julga que é s do
P vendedor a responsabilidade de gerar
vendas. Muitas vezes, os empreendedores
investem em estratégias para aumentar a
saida de produtos e servicos. No entanto, por
outrolado,ignoram aspectos essenciais como
bom gerenciamento da equipe, a manutencdo
do relacionamento com os atuais clientes e
a relacdo entre o aumento de vendas e o
aumento de despesas para a empresa.

LUCRO = RECEITA - DESPESAS
Lembre-se: aumentar a receita ndo neces-
sariamente significa aumento de lucro. Se
VvOCé ndo considerar as despesas da sua
empresa, 0 aumento das vendas pode ate
causar adiminuicdo do seu dinheiro no finaldo
més. Em outro cenario, 0 aumento dareceita
pode vir acompanhado do aumentoigual das
despesas, e 0 seulucro continuar estagnado.
O crescimento lucrativo so € possivel quando
a receita e aumentada de forma inteligente
e a despesa é diminuida estrategicamente.

1. Responda: atualmente, qual € o seufoco? A diminuicdo de custos ou o aumento dereceita?

Foto: Divulgacao.

Transforme seu neg6cio de uma méquina de gastar
dinheiro em uma maquina de fazer dinheiro

REVISADO E EXPANDIDO

MIKE MICHALOWICZ A

LIVRO

LUCRO PRIMEIRO:
TRANSFORME O SEU NEGOCIO
DE UMA MAQUINA DE

GASTAR DINHEIRO EM UMA
MAQUINA DE FAZER DINHEIRO

Neste livro, Mike Michalowicz
ensina como aplicar uma
solucdo simples e geralmente
desconhecida pelos
empreendedores para melhorar
o gerenciamento de caixa da
sua empresa, aumentando
também a obtencdo de lucros.
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USE A GESTAO DE

VENDAS PARA AUMENTAR

O SEU LUCRO

Antes de definir o que € a gestdo de vendas,
primeiro e preciso entender o que influencia
na conversdo de uma venda. S3o varios o0s
fatores que motivaram diretamente o mo-
mento da venda, como os 4 P's do marketing;
produto, preco, promocdo e praca.

PRODUTO

P

PRACA

3 @)

PROMOCAO

Pense na seguinte situacao: um clien-
te entra em uma loja de eletrodomeésticos,
buscando comprar uma televisdo para sua
casa. Na maioria das lojas, ele geralmente
sera abordado por um vendedor que o ajudaa
escolher amelhor opcao para aquela ocasido.

Se o vendedor estiver bem treinado e
motivado, aléem de vender a televisao, ele
ainda pode incrementar uma venda extra
nesse atendimento. Por exemplo, quando
o cliente sai para comprar uma TV e acaba
comprando um home theater por influéncia
do vendedor. Entao, perceba que o cliente ja
sabia queia encontrar atelevisdo nessaloja,
mas atraves do atendimento de um vendedor
bem treinado, ele aumentou sua compra.

O que isso quer dizer? Que tanto o
comprador como o vendedor ja faziam
parte do processo de gestao de vendas da
loja de eletrodomeésticos.

>

!‘
ACH

24 °
R

/INTE 3

VIDEO

APRENDA A VENDER
SERIE 5 FATORES DA
INTELIGENCIA FINANCEIRA EP. 01
Paulo Vieira

No primeiro video da Série

5 Fatores da Inteligéncia
Financeira, Paulo Vieira explica
que a persuasdo é o maior
segredo das pessoas prosperas.

Aponte sua camera parao QR
Code ou acesse pelo link:

https://febra.site/bhplink21
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A gestao de vendas é o gerenciamento
de todo o processo que envolve a comer-
cializacdo do produto final de uma empresa.
Desde a precificacdo correta do produto, a
escolha do melhor canal de distribuicao, a
divulgacao da marca, o controle de saidas,
a gestdo e motivacao da equipe de vendas,
o acompanhamento correto do fluxo de
vendas, entre outras coisas.

Entenda melhor sobre cada aspecto que
compd8e uma gestdo de vendas eficaz:

PRECIFICACAO

Saber como fazer gestdo de precos eficiente
€ 0 que pode colocar uma empresa emuma
posicdo financeira confortavel. Sejana venda
de produtos, sejana comercializacdo de ser-
vicos, e preciso considerar desde o mercado
a0s custos internos na hora de precificar.

A precificacao € uma questao comum a
qualguer empresa, independentemente se ela
vende um produto ou se presta servicos. Ela
cobra pela sua atividade principal, e esses va-
lores precisam ser definidos dentro de bases
importantes e solidas. Afinal, quanto cobrar
pelo que e comercializado em um negocio?

O conceito de Precificacdo significanada
mais que o controle e a observacao continua
de quanto é cobrado por produtos e servicos
em um negocio. Para isso, e fundamental
acompanhar algumas questoes relacionadas
aatividade da empresa e tudo que a envolve,
especialmente, quanto € preciso desembol-
sar para seu funcionamento.

Precificar ndo € uma atividade simples.
Ndo basta definir quanto o produto ou ser-
ViCo custard so avaliando a sua qualidade e
quanto o mercado cobra. Esses sdo apenas
um dos pontos queimpactam as financas da

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

empresa, mas a analise € muito mais ampla
e profunda. Entender como fazer gestao
de precos eficiente passa pelo bem-es-
tar financeiro do negocio.

CANAIS DE DISTRIBUICI\O

Segundo o especialista em Marketing Digital
inglés, Neil Patel, canais de distribuicdo sdo os
meios a partir dos quais o produto cheganas
maos do cliente desde o fabricante. O principal
objetivo desses canais € que as mercadorias
estejam disponiveis para o consumidor final
0 mais rapido possivel nos pontos de venda.

Essas atividades comecam quando a
organizacdo opta pelo canal que sera usado
para distribuir fisicamente seus produtos.
Trata-se de umaimportante etapa do Marke-
ting, pois sem uma estrutura de distribuicdo
eficaz uma empresa tera dificuldades de
atingir seu publico-alvo, mesmo comer-
cializando bons produtos.

As pessoas tém cada vez menos tempo e
apesar de o ato da compra ser algumas vezes
interessante, os consumidores racionalizam
0 tempo gasto nessa atividade. Dessa for-
ma, pode-se dizer que a principal funcao de
um canal de distribuicdo é fazer com que o
produto chegue rapidamente ao local em
que os consumidores esperam encontra-lo.

OS TRES TIPOS DE CANAIS
DE DISTRIBUICAO

Existem trés diferentes formas de fazer com
que o produto chegue até o consumidor final:

1. CANAL DIRETO
No canal direto, a empresa e inteiramente res-
ponsavelpor entregar o produto ao consumidor.



Assim, 0s itens ndo passam por intermediarios
antes de chegarem ao destino final.

Esse modelo da controle total ao pro-
dutor sobre o canal de distribuicao. E o caso,
por exemplo, de pessoas que fazem vendas
por catalogo. Mas como o produtor é o Uni-
co responsavel por entregar os produtos,
geralmente, esse canal impossibilita um
numero alto de clientes.

Ao mesmo tempo, e possivel chegar a
precos mais baixos, ja que a empresa nao
precisa pagar comissdes ao intermediario.

2. CANAL INDIRETO

Jano canal indireto, a entrega dos produtos

e feita por intermediarios, e ndo por quem

vende. Afinal, gquem sdo esses intermediarios?
Eles podem ser atacadistas, varejistas,

distribuidores ou corretores, por exemplo.
Nesse caso, o produtor ndo tem controle
total sobre o canal de distribuicdo.

Mas a vantagem € que, dessa forma, e
possivel vender para uma cartela de clientes
e comum volume maior. A questdo e que 0s
produtos tém um valor mais alto, justamente
devido as comissdes dos intermediarios.

3. CANAL HiBRIDO

O canal hibrido € uma mistura entre os canais
direto e indireto. Nesse modelo, o produtor
tem aparceria de intermediarios. Mas nao dei-
xa de assumir o controle emrelacdo ao conta-
to com os clientes. Um exemplo sdo as marcas
que divulgam produtos pelainternet, mas que
nao entregam diretamente ao cliente, Ao inves
disso, indicam distribuidores autorizados.

1. Quais canais de distribuicdo a sua empresa usa atualmente? Existe algum canal que

vocé poderia investir mais para melhorar a performance da sua empresa? Escreva

a seguir as suas respostas.

OS 9 PRINCIPAIS
INTERMEDIARIOS NO CANAL
DE DISTRIBUICAO

Depois de conhecer os detalhes das ope-
racoes, e hora de conferir quem sdao 0s
principais agentes que levam os produtos
ateé o consumidor.

1. VAREIJISTAS

Os varejistas sdo intermediarios frequente-
mente utilizados pelas empresas. E o caso de
supermercados, lojas, farmacias, restaurantes
ebares, por exemplo, que tém o direito sobre
a venda. Geralmente, os precos dos produtos

SA0 mais caros em varejistas.
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2. ATACADISTAS
Atacadistas sdointermediarios que comprame
revendem mercadorias para varejistas. Entdo,
o foco esta justamente em vender para quem
vai colocar os produtos na propria prateleira.
Esses intermediarios geralmente ndo
vendem em pequenas quantidades para
o consumidor final, embora existam ex-
cecoes, como supermercados que atuam
no modelo de atacado. Os precos sao mais
baixos justamente porque a venda é fei-
ta em grandes quantidades.

3. DISTRIBUIDORES

Os distribuidores vendem, armazenam e
geram assisténcia tecnica para varejistas e
atacadistas. Por isso, a sua atuacdo e focada
emuma regido especifica.

4. AGENTES

Agentes sdo pessoas juridicas contratadas
para vender mercadorias de umaempresa ao
consumidor final. Paraisso, recebem comissdo.
Nesse caso, as relacoes entre intermediario e
empresa sdo de longo prazo.

5. CORRETORES

Os corretores tambem sdo contratados para
vender erecebem comissoes. A diferencaem
relacdo aos agentes € que, no caso dos corre-
tores, as relacoes com a empresa sao de curto
prazo. E o caso, por exemplo, de corretores
imobiliarios e de seguros.

6.INTERNET

Para quem vende infoprodutos, a propria
rede funciona como intermediaria do canal
de distribuicao. Basta que o consumidor faca
o download do material para ter acesso a ele.

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

E-commerce que vendem produtos
fisicos, mesmo que atuando pela internet,
precisam da parceria de transportadoras para
que a mercadoria chegue ao cliente.

7. EQUIPE DE VENDAS

A empresa tambem pode contar com a
propria equipe de vendas. Seus integrantes
Sdo responsaveis por vender as mercado-
rias para os consumidores.

Existe também a possibilidade de compor
mais de uma equipe para vender para diversos
segmentos e publicos, caso a empresatenha
uma ampla gama de produtos.

8. REVENDEDORES

Os revendedores sdo empresas ou pes-
soas que compram dos fabricantes, ou
varejistas para, depois, vender para o
consumidor no varejo.

9. CATALOGO

Vendas por catalogo, como o proprio nome
diz, e quando um vendedor € associado auma
empresa e vende seus produtos por revistinha,
ganhando comissées por isso. Esse tipo de
venda é comumno segmento de beleza, com
marcas como Avon e Natura.

EXEMPLOS DE CANAIS
DE DISTRIBUICAO

Coca-Cola

A maior marca de refrigerantes do mundo

utiliza diferentes canais de venda, pois conta

com franquias, distribuidores e varejistas.
Por exemplo: € por meio dos distribui-

dores que o refrigerante chega a diferentes

varejistas. Isso inclui bares, restaurantes e



VIDEO

MEGA TREINAMENTO
EM VENDAS
Paulo Vieira

Quer aprender a vender
melhor? Nesta live no
YouTube, Paulo Vieira faz um
treinamento de vendas com 24
pessoas da area comercial.

Aponte sua camera parao QR
Code ou acesse pelo link:

https://febra.site/bhplink22

supermercados, que vendem diretamente
para o consumidor final.

Natura

A marca de cosmeticos Natura usa funda-
mentalmente o canal de distribuicdo por
catalogo, embora hoje ja existamlojas fisicas.
A empresa conta com umarede de consulto-
ras, que vendem para o consumidor a partir
da revistinha com os produtos.

VALORIZE A DIVULGACAO
DA SUA MARCA

Como vocé me
garante que o seu
produto é bom? O
seu produto ndo
precisa ser o melhor
do mundo. Mas
precisa ser o melhor
produto para o seu
publico. O carro que
vocé vende precisa
ser o melhor carro
para o seu publico,
por exempilo.

Paulo Vieira

3. GESTAO EM VENDAS
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A comunicacdo de marca e fundamental
para o desenvolvimento de um negocio, Ndo
importa o seu tamanho. Atualmente, marcas
sao mais que um logotipo ou uma identida-
de visual que remete a um produto, servico
Ou organizacao. Marcas representam visoes
de mundo, valores e significados que preci-
sam ser gerenciados pelas empresas como
ativos intangiveis que diferenciam, atraem
e trazem valor adicional.

Entretanto, € preciso entender que tecno-
logias sao ferramentas que devem ser esco-
Ihidas e utilizadas a partir de uma estratégia de
comunicacao adequada para a sua empresa.
A seguir, aprenda 0s 4 passos para melhorar
adivulgacdo da sua marca:

1. SAIBA COM QUEM

VOCE QUER FALAR

Antes de escolher ferramentas e aces de
comunicacdo, e preciso saber quem € seu
publico, como ele se comporta e o que espera
da sua marca. Procure acoes focadas no seu
alvo e evite dispersao do investimento.

Por exemplo: uma marca que atua e aten-
de a um publico de um determinado bairro
pode utilizar acdes que privilegiem a variavel
geografica. Fechar parcerias com estabe-
lecimentos, veiculos e entidades da regido,
reforcando os lacos com a comunidade local.
Em muitas ocasides, 0 basico e o que parece
mais simples podem funcionar melhor ou
seremmais adequados ao que amarca precisa
num determinado momento.

2. SEJA ORIGINAL E FIEL A

SUA IDENTIDADE

Saiba quem voceé € para se diferenciar e co-
municar suamensagemde formarelevante e

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

VIDEO

COMO IMPACTAR
0OS SEUS CLIENTES
Paulo Vieira

No oitavo video da Serie
Empresarial e Business, Paulo
Vieira provoca os seguintes
questionamentos: qual a
percepcao que vocé tem do
seu produto? Ele compete com
outros produtos do mercado?

Aponte sua camera para o QR
Code ou acesse pelo link:

https://febra.site/bhplink23




original. Nao tente copiar outras empresas e ser
0 quenao & inclusive em suas estratégias de
divulgacdo. Ndo e porque seu concorrente utili-
zaumarede social ou um determinado veiculo
de comunicacdo que vocé deve usar também.

Ndo siga receitas de bolo em comuni-
cacdo, use 0 mix de ferramentas disponi-
veis de acordo com os objetivos e estagio
de desenvolvimento de sua marca. E saiba
que tudo comunica: uma embalagem, um
contato telefénico ou atendimento pessoal
podem falar mais sobre sua marca do que
uma campanha publicitaria inteira.

3.USE O DIGITAL A SEU FAVOR

Ha quem diga que 0 que ndo estanalnternet
ndo existe. Como vimos, o digital representa
uma revolucao que beneficia as pequenas
e medias empresas em sua comunicacdo.
E possivel utilizar este ambiente para fins
diversos, como atendimento, vendas e
divulgacdo da sua marca.

Insira o digital para pensar em estrate-
gias de midias pagas como banners e links
patrocinados, passando pela criacdo de perfis
em redes sociais como Facebook, YouTube,
Twitter, LinkedIn e Instagram.

E possivel também entender melhor seu
consumidor a partir do que ele esta falando
sobre amarca de forma espontanea e orga-
nica. Lembre-se de que a comunicacdo hoje
e feitando so pela marca, mas pelas opinides
de an6nimos e do boca a boca digital, de
forma colaborativa. Comunicacdo nao € so
falar, mas, sobretudo, escutar e agir.

4.INTEGRE E SEJA CONSISTENTE
Por ultimo, a cada acao planejada, pense em

Como ela se integra ao que ja vem sendo

construido a partir dos esforcos de comu-
nicacdo anteriores. As mensagens, acoes e
formatos evoluem, mas devem ter coeréncia
para nao confundir e manter a atratividade.

Lembre-se de que mais do que uma visdo
quantitativa eimediatista, baseada num grande
volume de acdes, likes e pessoasimpactadas,
€ preciso ter uma visao qualitativa e de longo
prazo, baseada na historia que a marca quer
contar e no relacionamento que esta sendo
construido com seu publico de interesse.

Um ponto de atencado e para a continui-
dade das acoes, principalmente nas redes
sociais. E melhor ter pOUCOS canais damarca,
mas que sejam sempre atualizados e mo-
nitorados, do que ter varios desatualizados
€ Nos quais 0s consumidores nao recebem
respostas as suas solicitacoes.

VOCE NAO VENDE UM
PRODUTO, VENDE OS
BENEFICIOS
Vocé sabe quais as etapas que devem ser
seguidas para fechar vendas melhores mais
rapidamente? A primeira coisa que vocé
precisa entender, que vai te guiar durante
todo o processo, € que ninguem compra sem
possuir confianca. Se houver algum tipo de
desconfianca por parte do cliente, seja da
efetividade do seu produto/servico ou das
intencoes do seu vendedor, vai surgir uma
hesitacao nahorade fechar acompra, o que
leva, muitas vezes, a desisténcia do cliente.
A importancia de tentar conquistar a
confiancado cliente precisa estar clarano trei-
namento do seu time de vendas. A seguir, as
etapas que um vendedor de alta performance
deve adotar para conseguir fechar negocio.

3. GESTAO EM VENDAS
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ABORDAGEM:

Etapa essencial para a conquista da confianca
do cliente, pode ser presencial, por telefone
ou dispositivos méveis. E quando vocé tem
0 primeiro contato com o cliente, ou seja,
0 comeco do processo que vai definir se
havera ou ndao a venda. Ndo se apresente
agressivamente como vendedor, pois as
possibilidades de perder a confianca do clien-
te sdo grandes quando ele enxerga vocé
como alguem que simplesmente esta ten-
tando vender algo. Lembre-se de que o seu
produto também vai ajuda-lo, a transacao
estabelecida entre vocés é uma troca, nao
vai satisfazer apenas o seu proprio interesse.
Construaumarelacdo com seu cliente para
alem da venda e, durante a apresentacdo,
ndo foque no produto, mas tente entender
qual a necessidade do seu consumidor em
potencial e como vocé pode atendé-la. Na
Febracis, por exemplo, nao temos vende-
dores - temos consultores.

PESQUISA:

Mantenha em mente que ninguem com-
pra o produto pelo produto somente. Por
exemplo, mulheres nao compram sutids. O
que e comprado, na verdade, € o aumento
da sensualidade, da beleza ou de alguma
caracteristica fisica que elas desejam ter. Ou
seja, a pesquisa serve para entender quem
é o cliente e o que ele quer. E a etapa na
qual vocé descobre exatamente quais 0s
beneficios certos do seu produto e/ou servico
para atrair novos clientes, ja que cada publico
possui uma necessidade diferente.

DEMONSTRACAO:
Nesta etapa vocé vai demonstrar como o
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produto e/ou servico da sua empresa fun-
ciona e quais resultados ja conquistou. Essa
etapafinal reforca a confianca que vem sendo
construida desde o comeco. Aqui, vocé ja sabe
0 que apessoa precisa, por isso, demonstra,
a partir de casos reais, como outra pessoa
ja resolveu 0 mesmo problema utilizando o
produto e/ou servico que vocé vende.

TREINE A INTELIGENCIA
EMOCIONAL DOS SEUS
VENDEDORES

Lembre-se: as pessoas, na maioria das vezes,
agem pelaemocdo e apenas depois justificam
pelaldgica, segundo o neurocientista Antonio
Damasio. Em sua pesquisa, analisou pessoas
com danos no sistemalimbico (parte do cé-
rebro responsavel pelas emocoes), porem
com funcionamento normal do neocortex
(parteresponsavel pelas decisées racionais).
O que descobriu foi que as pessoas com
essas condicdes possuiam muita dificuldade
para tomar decisées, a ponto de ser uma
tarefa quase impossivel.

Os participantes da pesquisa do neuro-
cientista conseguiam debater as opcoes, alem
de analisar os pontos negativos e positivos de
cada questao de forma racional. Mas, quando
chegava a hora de decidir, sem as emocées
para guia-las, elas lutavam para conseguir
tomar até as menores escolhas, como qual
sabor de sanduiche escolher para o almocgo. A
partir dessa pesquisa, foi descoberto, entao,
que as emocoes tém papel crucial para a
tomada de qualquer decisdo.

E como utilizar isso dentro dos seus
negocios? Nos treinamentos com seus
vendedores, € importante ndo esquecer o



papel da relacao com o cliente para que a
venda aconteca. O autor Jeb Blount, espe-
cialista em aceleracao de vendas e autor
do livro Inteligéncia Emocional em Ven-
das: como os supervendedores utilizam
a inteligéncia emocional para fechar mais
negocios, explica que existem quatro tipos
de inteligéncias que abrem portas para o
alto desempenho em vendas.

INTELIGENCIA INATA (Ql):
A inteligéncia inata faz parte do seu DNA ao
nascer. Vocé ndo escolhe a quantidade de
Ql que vai ter e ela permanece inalterada
ao longo da sua vida. Blount explica que as
pessoas com esse tipo de inteligéncia alta
tendem a ser curiosas, aprender com rapidez
as novasinformacoes, ter mentalidade mais
estratégica do que seus concorrentes e con-
seguem enxergar o panorama geral. Essas sao
caracteristicas valiosas para estar atento du-
rante orecrutamento do seu time de vendas.
Porem, o QI sem a IE pode resultar em
profissionais arrogantes, rudes, impacientes
e que focam em solucoes complexas de-
mais para problemas simples. Por isso, essa
inteligéncia pode ndo ser produtiva para as
vendas se existir sozinha.

INTELIGENCIA ADQUIRIDA (IA):

De pouco adianta ter capacidade intelectual
se elaanda sozinha, sem a vontade de cultivar
esse talento. Ao contrario dainata, a adquirida
pode aumentar ou diminuir ao longo da vida.
Quem tem esse tipo de inteligéncia acredita
que ter mais conhecimento sobre 0 merca-
do e a profissao de vendas € a chave para

vencer. Blount explica:

"Os supervendedores estudam todos
0s movimentos dos concorrentes. Eles se
orgulham de saber mais sobre os concor-
rentes do que os concorrentes sabem sobre
eles proprios, Os supervendedores investem
tempo em conhecer os produtos, as tdticas da
venda, as estratégias de preco, o marketing,
0s pontos fortes e os pontos fracos, e até
0 nome dos vendedores concorrentes. Os
supervendedores ndo se deixam intimidar
pelo concorrente; ao contrdrio, eles intimidam
o0s concorrentes.” (BLOUNT, Jeb. Inteligéncia
Emocional em Vendas: como os superven-
dedores utilizam a inteligéncia emocional
para fechar mais negocios)

INTELIGENCIA TECNOLOGICA (IT):
E a capacidade de interagir com a tecnologia
e usa-la para o seu beneficio na vida diaria.
As pessoas que negligenciam esse tipo de
inteligéncia ficam para tras no mercado. Nao
dominar computadores, smartphones, entre
outros, e mais do queisso, serecusar a fazé-lo
alegando que "'tecnologia ndo e para mim"
sdo deficiéncias que podem classificar o
vendedor como abaixo da media.

INTELIGENCIA EMOCIONAL (IE):

E a capacidade de ser consciente das pro-
prias emocoes e conseguir gerencia-las com
eficacia, podendo até influenciar as emocdes
de outras pessoas. Para Blount, € impossivel
ignorar hoje em dia a importancia da inteli-
géncia emocional especifica para vendas,
pois 0s possiveis clientes anseiam por co-
nexdes humanas legitimas em quase todos
0s mercados. As competéncias interpessoais
(entender a emocdo do outro e responder
de forma consciente) e intrapessoais (ma-
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Foto: Divulgacao.

nejar as proprias emocdes) sdo, mais do
gue nunca, indispensaveis para melhorar
os resultados das vendas.

Ainteligéncia emocional é aresponsavel
pelo destravamento do alto desempenho.
Quem a possui, consegue compensar afalta
de outros tipos de inteligéncias, porque ela
te permite entender os processos da per-
suasao humana, junto com a capacidade
de administrar as proprias emocoes. "Os
profissionais de vendas que investem no
desenvolvimento e no aprimoramento da
Inteligéncia Emocional conquistam vanta-
gem competitiva decisiva no mercado global
hipercompetitivo", explica o autor.

QI + 1A +IT + IE = combinacao poderosa

COMO RECOMPENSAR OS
VENDEDORES DA EMPRESA?
Um treinamento excelente nao é suficien-
te para cultivar a motivacdo interna do seu
colaborador a longo prazo. O funcionario
certo tera ambicoes, vontade de crescer e o
proposito de obter os melhores resultados
Nndo so para a empresa, mas para si.

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

O objetivo de

um sistema de
remuneracdo ndo
deve ser conseguir
0s comportamentos
certos das pessoas
erradas, mas sim
colocar as pessoas
certas no barco,
em primeiro
lugar, e depois
manté-las nele.
Morten T. Hansen

LIVRO

INTELIGENCIA EMOCIONAL EM VENDAS:
COMO 0S SUPERVENDEDORES UTILIZAM A
INTELIGENCIA EMOCIONAL PARA FECHAR
MAIS NEGOCIOS

Na obra, o autor Jeb Blount explica quem
s@o os supervendedores e como eles
utilizam a inteligéncia emocional para fechar
mais negocios e obter resultados de alta
performance.




Uma forma de incentivar e desenvolver
o0 empenho dos profissionais de destaque e
estabelecer formas eficientes de recompen-
sar os resultados positivos, sem perder de
vista a sustentabilidade da empresa.

E como fazer isso? Jamais use dinheiro
ou qualquer outra recompensa para trans-
formar o comportamento errado de algum
dos seus funcionarios, principalmente dos
vendedores. As coisas positivas devem ser
exclusivas dos funcionarios dedicados, efi-
cientes e que apresentam os melhores resul-
tados para a sua empresa. A seguir, algumas
recompensas possiveis para o funcionario
com desempenho excelente:

Dinheiro;

Reconhecimento profissional;
Trabalho predileto;

Promocao;

Oportunidade de crescimento;
Status social;

Presentes simbdlicos;

Aprendizado;

W NOOLAMWNS

Beneficios;

Y
o

. Justica com os bons e com os maus
profissionais.

N3o esqueca: as recompensas servem
para atrair e reter as pessoas certas. Um
bom sistema de remuneracao cria um am-
biente propicio para que os trabalhadores
dedicados prosperem. Ndo transforme seu
ambiente de trabalho pensando no conforto
das pessoas preguicosas do seu time - e ate
melhor que o ambiente os faca desistir ou
leve a demissdao inevitavel.

Porisso, o foco precisa ser estimular os
profissionais certos. Duas formas eficien-

GANTE ACORDOV

6!

VIDEO

INTELIGENCIA EMOCIONAL:
COMO SABER SE EU TENHO?
Paulo Vieira

No primeiro video da Série
Inteligéncia Emocional na Pratica,
Paulo Vieira ensina quais as
principais competéncias da
inteligéncia emocional e como
ela pode ajudar o profissional

no mercado de trabalho.

Aponte sua camera para o QR
Code ou acesse pelo link:

https://febra.site/bhplink24
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VIDEO

GAMIFICACAO: COMO

ENGAJAR PESSOAS E AUMENTAR
A PRODUTIVIDADE

ATRAVES DA DIVERSAO

Nilton de Melo

Quer entender como a
gamificacdo pode ser usada

na sua empresa e quais os
beneficios disso? O pesquisador
Nilton de Melo explica, em

seu TEDx, a relacdo entre a
gamificacdo e a produtividade.

Aponte sua camera parao QR
Code ou acesse pelo link:

https://febra.site/bhplink25
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tes de fazer isso sdo com a criacdo de um
plano de carreira e com a implantacdo da
gamificacdo nos processos de cada setor. O
plano de carreira € um caminho que o fun-
cionario pode percorrer dentro da empresa.
E uma jornada estruturada de crescimento,
na qual cada posicao deve ter habilidades
especificas para serem alcancadas, alem de
cadapromocdo levar o funcionario a avancar
nos patamares hierarquicos.

E importante que a empresa especifique
quais as atividades exercidas por cada fun-
cdo dentro do plano de carreira. Além disso,
precisa deixar claras as suas expectativas,
ou seja, 0 que espera do desempenho dos
funcionarios em cada estagio do processo. Ja
a gamificacdo e o uso de tecnicas e dinamicas
de design de jogos para transformar proces-
S0S complexos em operacoes mais simples
e engajadoras, aumentando o aprendizado
e a vontade de vencer cada meta.
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4. BUSINESS COACHING

As crencas estao baseadas em (rés aspectos:
identidade, capacidade ¢ merecimento.

Isso ¢ o que o coach deve focar no processo
business. Todos existem no seu interior, voce
sO deve decidir quais dessas identidades vai

abracar para sua vida.

avanco tecnologico tem desenvolvi-
O do novas relacoes socioeconémicas.
Por exemplo, antes seria necessaria uma
década inteira para que uma determinada
profissdo deixasse de existir e desse lugar
a uma nova funcao devido ao surgimen-
to de novas tecnologias.

Hoje, este processo tem acontecido
cada vez mais rapido. Dessa forma, pessoas
e empresas precisam ser mais flexiveis para
se adaptar aos novos cenarios e paraiden-
tificar com mais facilidade, novas solucoes,
desafios e oportunidades.

De acordo com uma pesquisa reali-
zada pela Universidade de Oxford, na In-
glaterra, 47% dos empregos atuais vao
desaparecer nos proximos 20 anos por
conta da automacao dessas atividades. E
algo semelhante ao que aconteceu com
0s telefonistas, que antes faziam manual-
mente a transferéncia das ligacdes, e com
os datilografos, cujo trabalho foi perdendo
o sentido com o desenvolvimento e popu-
larizacao dos computadores.

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

As empresas e 0s servicos que elas
oferecem vao seguir esse padrdo. As que
sobreviverem no mercado terao que se
adaptar para suprir as novas exigéncias
dos clientes. Assim, € preciso estar aten-
to ao mercado e as novas demandas, para
enxerga-los como oportunidades de cres-

cimento, e ndo como vildes.

COMO SE BLINDAR:

Gestdo Excelente:

Caracterizada pelamensuracdo e pelo plane-
jamento de fatores empresariais econdémicos,
deve envolver todos os setores da empresa.
Assim, refere-se a gestdo de: financas, mar-
keting, gestdo de pessoas, contabilidade etc.
Deve focar em resultado e pessoas.

Caixa Farto:

Uma empresa, para ser sadia, deve ter, no
minimo, o equivalente de seis meses a um
ano do seu custo operacional no banco. Para
iSS0, € necessario elevar a expectativa e a
perspectiva das empresas e da gestao.



Inovacao Estratégica:

A inovacdo ndo esta apenas relacionada a
tecnologia. Ela pode sereferir a produtos inteli-
gentes, a atendimento e servicos diferenciados
e a processos internos. Quem ndo separa
parte dos recursos para investir eminovacdo
corre serios riscos de ficar paratras na corrida
por uma posicao no mercado.

E importante ressaltar que nenhum
contetido cognitivo, racional, intelectual ou
técnico vai proporcionar mudancas reais
na vida de uma pessoa e ajuda-la a desen-
volver um novo comportamento ou atitu-
de empresarial executiva, se antes ela ndo
tiver mudado internamente.

E preciso desenvolver novas crencas.

No contexto Business, nada € mais impor-
tante do que amentalidade empresarial vence-
dora, que proporciona aoc coachee a capacidade
de agir, pensar e se sentir como um vencedor
no mundo dos negdcios. Ja foi comprovado que
o cérebronao faz distingao do que e real oundo,
entao, desenvolver este pensamento resultara
numMa autoconfianca e umamudanca de postura

que, certamente, o levara ao sucesso.

TIPOS DE COMPORTAMENTO
EMPRESARIAL DO COACHEE
O escritor e professor de Harvard, Jim Collins,
em seu livro Vencedoras por Opcdo, relata a
existéncia de trés tipos de perfis empresariais
no ambiente empresarial: 0 Aventureiro, o
Empreendedor e o Gestor EMC.

Entender estes perfis, citados no segundo
capitulo, e quais as suas consequéncias sdo
imprescindiveis para entender qual a situacdo
atual do gestor e definir quais os melhores pas-
s0s a serem seguidos no processo de business

coaching. A seguir, as caracteristicas de cada
perfil para vocé ficar atento aoiniciar o processo
de coaching com o seu coachee:

AVENTUREIRO

O aventureiro é a pessoa que entra em um
ramo porque viu a chance de ganhos faceis,
motivado pelo prazer pessoal. A fonte de re-
cursos dele vem de outras pessoas, como
familiares e amigos, e seu estilo e light, relaxado
e descontrolado. Comrelacdo ao foco, 0 aven-
tureiro vé a possibilidade de ganhos faceis e
sua atitude € inconsequente.

O aventureiro ndo tem controle denadae
aremuneracdo de sua equipe - que é formada
por amigos - e paga de qualquer maneira. Ele
retira dinheiro do caixa de forma imprudente,
ndo conhece e ndo sabe se precisa de ferra-
mentas, tampouco de organogramas. Ndo a
toa, o crescimento do aventureiro é zero e sua
empresa dura, em média, seis meses.

EMPREENDEDOR
O empreendedor entra em um ramo por estar
familiarizado com ele, motivado pela necessi-
dade, focando no faturamento. Ele ¢ estres-
sado, sobrecarregado e controlador e, quanto
mais sua empresa cresce, mais exausto ele fica,
com seus produtos ou servicos sobrecarre-
gados. A equipe do empreendedor e formada
pelafamilia, a quem ele paga o minimo possivel.
Seu controle e pouco e, quando existe,
esta na producdo e no faturamento. Ao iniciar
um negocio, ele vai ao banco ou comeca com
dinheiro proprio, mas pagando altos juros. O
crescimento de um empreendedor é ciclico,
ele acha que ndo precisa de ferramentas, seu
organograma e completamente baguncado e
sua empresa dura trés anos.

4. BUSINESS COACHING
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GESTOR

O gestor entra em um ramo por ver a opor-
tunidade de um otimo negocio, motivado
pelo retorno financeiro, o que e diferente do
ganho facil que motiva o aventureiro. Sua
fonte de recursos vem de sua alta credibi-
lidade e, se ele pegou empréstimo em um
banco, e porque ele tinha credito, negociou
€ pagou juros mais baixos.

O gestor e equilibrado e sabe delegar o
trabalho, seufoco é nolucro, naentregaena
gestdo. Ele possui pro-labore preestabelecido
eretira oslucros quando ha. O gestor tem total
controle financeiro, da producdo, da qualidade
e sua equipe € formada por profissionais de
alta performance, oriundos de recrutamentos
e solucBesrigorosas, a quem ele paga acima
damedia de mercado. Ele sabe do que precisa
e possui ferramentas. Seu organograma é
claro e conhecido, e o crescimento de seu
negocio esta 30% acima da media do setor
e sua empresa dura trés geracoes.

Alcancar e manter o nivel do gestor
é um dos principais objetivos de grande
parte dos coachees.

A MENTALIDADE

VEM ANTES DO SUCESSO

A plenitude empresarial so e possivel se
voceé tiver, em sua carreira ou sua empresa,
trés obsess6es: lucro, entrega e gestao
extraordinarios. A maioria das pequenas
e medias empresas brasileiras ndao esta
focada no lucro, em economia, gestdao,
faturamento, performance executiva, os
melhores resultados, da mesma forma que
ndo esta preocupada em entregar algo ex-
traordinario aos clientes.

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

Essas empresas vivem algo denominado
autofagismo. Elas mastigam seu patrimonio,
seus recursos e tudo que tém, desapare-
cendo aos poucos de uma forma que nao
fara falta a ninguem, nem as pessoas do
bairro onde estao localizadas, nem a forne-
cedores, nem a clientes.

Segundo a Matriz de Plenitude, existem
trés tipos de empresas. A primeira € a que
vive 0 modelo parasita. Essa € quando o
empresario tem um foco grande em lucro e
crescimento, mas ndo tem atencao no cliente,
nem na qualidade do servico que entrega
para ele. Estatambém ndo esta preocupada
com os funcionarios, em deixa-los produzi-
rem com qualidade e eficiéncia, dentro de
um ambiente de trabalho com os recursos
materiais e emocionais suficientes.

Ele quer receber mais do que esta dis-
posto a dar. E o empresario escasso.

O segundo modelo é aempresa hospe-
deira. Empresas neste modelo estdo preo-
cupadas em entregar o extraordinario, mas
ndo tem foco no crescimento e no lucro. O
cliente sai satisfeito, mas empresa sai preju-
dicada, perdendo dinheiro, tempo e chance
de crescer. Funcionario feliz, cliente feliz e a
empresa quebrando. Existéncia de escassez.

E o terceiro modelo € a empresa plena,
€ esta que vocé deve buscar com o proces-
so de coaching. Este € o modelo que cul-
tivamos dentro da Febracis. Um empresa
focada em receita, gestao, produtividade
e qualidade, buscando entregar algo ex-
traordinario para o cliente.

Para que a empresa e o empresario vi-
vam em plenitude, € necessdrio saber deum
pressuposto: a mentalidade vem antes do

sucesso. Primeiro, vocé precisa se ver Como



um executivo; se preparar, ler os livros que
um grande executivo |é, assistir aos videos
que ele assiste, frequentar os locais que ele
frequenta. Principalmente, vocé vai mudar
a sua comunicacdo para que ela mostre ao
mundo que vocé e um grande empresario.
As crencas estdo baseadas em trés as-
pectos:identidade, capacidade e merecimen-
to.Isso e o que o coach deve focar no proces-
so de business coaching, Qual é a sua crenca?
Qual é asuaidentidade? Um empresario que
anda de avido ouum empresario que andaem
um carro? Cada um deles tem uma fala, um
comportamento, um estilo. Os dois moram
dentro de vocé, é sua tarefa decidir quais
dessasidentidades vai abracar para sua vida.

Nado existem
fracassos. Os seus
resultados sdo
manifestacoes
precisas das suas
crencas.

Paulo Vieira

VIDEO

SEU FRACASSO E RESULTADO
DA SUA PROGRAMAGAO MENTAL

A medida que nascemos,
crescemos, nos relacionamos
e interagimos com o mundo,
somos educados e influenciados
para nos tornarmos quem
somos. Isso inclui a construcdo
de crencas positivas e crencas
limitantes. No video, Paulo
Vieira explica como os seus
resultados sao manifestacoes
precisas das suas crencas.

Aponte sua camera para o QR
Code ou acesse pelo link:

https://febra.site/bhplink26
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Vocé, antes de tudo, precisa entender
quais as estratégias usadas pelos maiores
empresarios do mundo e conhecer a litera-
tura de estudiosos da area de Business. O
que voceé |é, o que vocé escuta, 0 que vocé
fala, o ambiente que vocé frequenta, tudo
iSS0 ja esta manifestando algumaidentidade
dentro de voceé e para as pessoas que vocé
convive, para seus clientes e colaboradores.
O que vocé possui e vive hoje esta ligado a
identidade que vocé manifesta.

]
CADA IDENTIDADE JA EXISTE
DENTRO DE VOCE E SE ALIMENTA
COM UM TIPO DE REFEICAO
DIFERENTE. A QUALIDADE, A
QUANTIDADE E A INTENSIDADE
DOS ALIMENTOS QUE VOCE DA A
CADA UMA DELAS IRAO DEFINIR
QUAL IRA SOBREVIVER OU SER
MAIS FORTE NA SUA VIDA.

1 . Responda: qualidentidade vocé realmente quer manifestar? Os seus comportamentos

estdo coerentes comisso?

Vocé sabe o0 que € 0 Business Coaching?
Sabe qual a diferenca entre o Coaching Exe-
cutivo e o Coaching Empresarial? Voceé é
coach e quer saber mais sobre o exercicio
profissional dessa area? Quer saber como
essas praticas podem ajudar a sua empre-
sa? Neste capitulo, vocé aprendera mais
sobre as especificidades dessa area e sobre
como e possivel, com esse tipo de coaching,
alcancar grandes resultados.

O Business Coaching tem como objetivo
ajudar profissionais - executivos ou tatico de

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

uma determinada empresa - a melhorarem
seu desempenho dentro da instituicdo, au-
mentando seu faturamento atraves de uma
produtividade sustentavel.

O processo ajuda o coachee - que, ge-
ralmente, sdo os colaboradores em funcées
mais estrategicas, como gestores e coorde-
nadores - a desenvolver umanova menta-
lidade. Isto faz com que as mudancas que
acontecem durante o processo, com o auxilio
do coach - sejana empresa ou com o execu-

tivo -, continuem mesmo ao apds 0 Processo.



Se vocé ndo esta
tendo lucro todo
meés e nao esta
aplicando, esta
fazendo errado.
Caso fique feliz por
apenas conseguir
pagar as contas,
esta fazendo
errado duas vezes.
Se esta sobrando
dinheiro e vocé esta
reinvestindo 100%
dele em espécie,
mas a empresa ndo
tem saldo, ndao tem
caixa, é provavel
que esteja em

um nivel de risco
insano. Lembre-se:
esse ndo € o padrao
de uma empresa
que cresce.

Paulo Vieira

O processo de Coaching Business tem
quatro principais objetivos. Sdo eles:

PRIMEIRO OBJETIVO:

Capacitar profissionais para atingirem a alta
performance atraves de atuais conceitos de
Business e de ferramentas praticas.

SEGUNDO OBIJETIVO:

Obter um crescimento lucrativo. Muitas
pessoas acreditam que e necessario crescer
primeiro, para depois lucrar. No entanto, o
correto € aumentar, de forma simultanea, o
faturamento e o lucro da empresa somente
com técnicas sustentaveis.

TERCEIRO OBJETIVO:

Esse objetivo corresponde as trés obses-
soes da Febracis, ja citadas no segundo
capitulo deste livro. Relembrando, a primeira
obsessdo ¢ olucro alto. E preciso que o di-
nheiro sobre todos os meses e, com ele, seja
feita uma aplicacao financeira constante.

A segunda obsessao corresponde a
uma entrega extraordindria e compulsi-
va. O publico de qualquer empresa pre-
cisa de um choque de qualidade, precisa
perceber que tem mais a receber do que
queria ou imaginava. Poucas empresas ou
gestores estao preocupados com a per-
cepcao do cliente. Contudo, se o que uma
empresa entrega deixa o cliente apenas
satisfeito, entdo ela esta fadada a estag-
nacdo ou, pior, ao fracasso.

Aterceira obsessao € por um gerencia-
mento excelente. Lucro extraordinario sem
gestdo ndo acontece, ndo existe, Os dois
devem estar ligados. A gestdo excelente
€ saber como estdo os numeros de forma

4. BUSINESS COACHING
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clara e objetiva. E ter nocdo de como esta
o ebitda, qual a margem de cada produto,
quais os produtos e/ou servicos que mais
trazem dividendos para a empresa. A gestao
excelente passa, também, pela lideranca de
qualidade. Ter nocdo de como esta a equipe
e como ela trabalha, quais os indices e quais
as metas a serem batidas pela equipe para
aempresa chegar ao seu objetivo.

QUARTO OBIJETIVO:

Fornecer aos profissionais formados
pela Febracis ferramentas, instrumen-
tos, metodos e mentalidades avancadas
gue 0s ajudem a maximizar suas ses-
soes de Business Coaching.

BUSINESS COACHING:
EXECUTIVO E EMPRESARIAL
No universo business existem, basica-
mente, dois tipos de coaching: o Exe-
cutivo e o Empresarial. E de extrema
importancia saber diferencia-los, pois
eles divergem no objeto de trabalho.
Por causa disso, o profissional que
confunde os dois pode prejudicar o re-
sultado final do processo.

Em linhas gerais, no Coaching Execu-
tivo, o cliente, ou seja, quem paga pelos
servicos do coach, e o proprio coachee.
O trabalho sera todo voltado para a pes-
soa do executivo; seus objetivos e suas
metas. Ja no Coaching Empresarial, a
empresa paga e escolhe os funcionarios e
lideres que farao as sess6es de coaching.
Neste caso, toda a energia do trabalho
sera voltada para a empresa, seus inte-
resses, metas e resultados.

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

VIDEO

0 COACH
EXECUTIVO OU O EMPRESARIAL?
Paulo Vieira

Paulo Vieira explica de forma

simples e direta as diferencas
entre o Coaching Executivo e
0 Coaching Empresarial.

Aponte sua camera para o QR
Code ou acesse pelo link:

https://febra.site/bhplink27



COACHING EXECUTIVO COACHING EMPRESARIAL COACHING DE CARREIRA

E da area business
0 executivo é o coachee

O COACHING EXECUTIVO
VAIREVOLUCIONAR A SUA
TRAJETORIA PROFISSIONAL
No Executive Coaching, cliente e coachee sdo
amesma pessoa. O executivo, independen-
temente da empresa em que atua, € quem
paga; ele é o cliente. Entao, o compromisso do
coach deve ser 100% voltado para ele e sua
carreira, que podem, ou ndo, estar alinhados
com os objetivos e metas dolocalem que ele
trabalha, a empresa a qual eleintegra a equipe.
0 grande objetivo do Executive Coaching
é fazer com que o Coachee alcance alta
performance profissional, atingindo seus
focos e conquistando grandes resultados.
Dessa forma, o trabalho do coach deve
ser planejado de maneira a contemplar as
crencas e competéncias emocionais do
coachee, integrando-as as competéncias
tecnicas-profissionais, como forma de gerar
alta performance. Paraisso, sao usadas fer-
ramentas VAS e ferramentas empresariais.

Exercicios VAS sdo ferramentas

de programacdo mental, que
condicionam a mente humanaparaa
realizacdo de seus objetivos e sonhos,
experimentando-os mentalmente
através da Visdo, Audicdo e Cinestesia -

sensacdes como cheiro e toque.

E comprovado cientificamente que o
cérebro humano ndo faz distincdo entre o

E da area business
A empresa é o cliente

Nao faz parte da area
business

que é real eimaginario e,um bom exemplo
disso, é o fato de assistirmos a um filme,
sabermos que é um produto encenado e
mesmo assim sentirmos tantas emocoées
como amor, tensao, alegria, medo.

Entdo, na verdade, o exercicio VAS

nada mais € do que uma experiéncia
imaginaria do sonho acontecendo, na qual
conduzimos o coachee a ver, ouvir e sentir
mentalmente cada detalhe.

E amesma técnica que atletas de alta
performance utilizam. Nesse caso, os
esportistas frequentemente mentalizam
a trajetoria do inicio da competicdo até

0 momento de vitoria, seja em cima do
podio, recebendo uma taca, medalha ou
cruzando uma linha de chegada.

E porque utilizamos e damos tanta
importancia a estes exercicios no
Business Coaching? Porque para um
sonho se materializar, primeiro ele
tem que acontecer na mente humana,
trabalhando as crencas de identidade,
capacidade e merecimento.

Como alguém vai agir para realizar algo que
ndo se vé conquistando ou ndo se sente
merecedor de conquistar? Partindo deste
principio, utilizamos as ferramentas VAS
para criar a realidade que o coachee deseja
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- fazendo-o acreditar que é possivel -,
para reprogramar as crenca negativas

e transforma-las em positivas, além de
potencializar as visdes extraordinarias

de futuro que ja existem.

E através do exercicio VAS, também, que
levamos o coachee a dar outro significado
as dores da alma e fobias, depois que ele
percebe o quanto suas crencas limitantes
podem decorrer disso. Tudo se transforma

1.

e o torna mais forte, quando ele entende
e decide que, por mais dificil que tenha
sido o contexto, é possivel transformar um

passado de dor em aprendizado.

Ndo esqueca: sua capacidade de realizar o
bem ou o mal é diretamente proporcional
a capacidade de imaginar o positivo e o

negativo, respectivamente.

As grandes metas do executive coaching

Agora, ciente do quanto seus pensamentos dirigem sua vida, o que vocé decide

sonhar, imaginar e fazer para viver o extraordinario?

No Executive Coaching, existem dois grandes
desafios a serem conquistados. Sdo eles:

- Gerar alta performance e resultados
na vida do executivo por um
longo prazo.

- Manter a vida pessoal do Coachee
ecologica e em equilibrio com a alta
performance profissional.

Alta performance é o grande foco.

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

Porem, uma dicaimportante: as deman-
das emocionais precisam ser administradas
commuita atencao ac longo das sessées no
Executive Coaching. Isso porque o foco € a
carreira do executivo. O coach foi contra-
tado para isso, entdo, se ele usar o tempo
da sessdo principalmente para as deman-
das emocionais do coachee, o resultado
final pode ser comprometido.

Mas isso ndo quer dizer que essas de-
mandas serdo descartadas. Sua aborda-
gem acontece durante a analise SWOT, ja
nas primeiras sessoes. E nesse momento



que vocé vai entender se elas vdo interferir
no processo de Coaching Executivo ou se,
pelo menos, elas tém potencial para isso. E
nessa hora que vocé vai descobrir se existe
alguma demanda emocional atrapalhando o
coachee profissionalmente.

Insegurancas, problemas de lideranca,
grosserias, medo, impulsividade, auséncia
ou excesso de ousadia, empatia etc. Durante
a analise SWQOT, onde sao avaliadas forcas,
fraquezas, oportunidades e desafios, essas
questdes precisam vir a tona para saber quais
interferem na performance do Executivo.

ANALISE SWOT

ANALISE SWOT NO
BUSINESS COACHING

A Analise SWOT é uma das ferramentas
mais simples e, ao mesmo tempo, Uteis que o
Business Coaching disponibiliza para entender
0 ambiente em que o coachee estainserido e,
assim, criar abase de informacoes necessa-
rias para planejar seu futuro. O termo SWOT
€ 0 acronimo para Strengths, Weaknesses,
Opportunities and Threats, que quando tra-
duzimos para o portugués significa Forcas,
Fraquezas, Oportunidades e Ameacas.

A partir desses quatro termos podemos
gerar uma matriz como essa:

AJUDA ATRAPALHA
(S) FORCAS (W) FRAQUEZAS

% 1. 1.
3 2. 2,
Z 3. 3.
()
x 4, 4,
- 5. 5.
[+4
= 6. 6.
Z

7. 7.

(0) OPORTUNIDADES (T) AMEACAS

m 1. 1.
(=
& 2. 2.
@
s 3, 3,
=
g
i 5 5
S
1} 6. 6.

7. 7.
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Por que usar a Andlise SWOT?

Para que vocé possa criar um bom
planejamento estratégico, tatico e opera-
cional para seu cliente, € fundamental que o
conheca muito bem, sabendo exatamente
quais sao suas principais forcas e fraquezas.

E importante também que conhe-
ca muito o contexto em que esta se
posicionando, identificando as oportu-
nidades e ameacas do cenario econo-
mico em que estainserido.

A busca pela exceléncia no cenario Bu-
siness ¢ como um grande jogo de tabuleiro.
E como em qualquer jogo, conhecer bem as
regras do jogo e tambeém os recursos que
vocé tem em mdos e fundamental para de-
cidir quais as melhores jogadas e tomar de-
cisbes sempre olhando para o objetivo final.

Neste sentido, a Analise SWOT € oins-
trumento ideal para que seu cliente possa
fazer um mapeamento completo e ‘come-
car ojogo" preparado e, assim, sair vitorioso.

AVALIAC[\O MULTIDIRECIONAL DE
INTELIGENCIA EMOCIONAL
E aInteligéncia Emocional que permite que
uma pessoa prospere, aumente o nivel de
exceléncia da empresa e fature cada vez
mais. Com ela, € possivel construir um
ambiente de trabalho de qualidade nos mais
diversos aspectos. A lideranca de alta per-
formance, baseada no treinamento da inte-
ligéncia emocional, toma as decisdes mais
acertadas e gera o engajamento de todos
para alcancar os resultados desejados.
Com base nisso, foi desenvolvida a
Avaliacdo Multidirecional de Inteligéncia
Emocional. A seguir, as instrucoes para a
aplicacao da ferramenta:
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Faca cinco copias da tabela 01
(Avaliacdo Multidirecional da
Inteligéncia Emocional) e entregue
para cinco pessoas da sua equipe

o avaliar com notas de zero a cinco
em todos os aspectos listados nas
competéncias pessoais e sociais. E
importante que a avaliacdo seja feita
de forma anénima. Combinem uma
forma de preenchimento (a lapis, por
exemplo) e entrega (deixar na sua
mesa quando vocé ndo estiver I3).
Vocé também deve se autoavaliar com
amesma tabela.

Apos essa primeira parte, preencha
a tabela 02 (Quadro — resumo de
Inteligéncia Emocional) com as notas
que vocé recebeu. Depois, tire a média
das notas que vocé recebeu.

Por tltimo, use a tabela 03 (Grafico
de quoeficiente emocional) usando
as notas referentes as médias

de feedbacks e ligue-as entre

si, formando um grafico. Depois
marque as notas referentes a sua
autoavaliacdo, utilizando uma cor de
caneta diferente. Ligue suas notas,
também formando um grafico.



TABELA 1

AVALIACAO MULTIDIRECIONAL DE INTELIGENCIA EMOCIONAL

QUOEFICIENTE EMOCIONAL

COMPETENCIAS EMOCIONAIS PESSOAIS AVALIACAO

01: Autoconsciéncia emocional: Identificar suas proprias emocoes e
reconhecer seuimpacto nas acdes e decisdes.

02: Autoavaliacao precisa: Conhecer seus proprios limites e
possibilidades, sem se supervalorizar ou subestimar.

03: Autoconfianca: Possuir um solido senso de seu proprio valor,
capacidade e potencial.

04: Autocontrole emocional: Manter emocdes e impulsos
destrutivos sob controle.

05: Superacao: Demonstrar impeto para melhorar o desempenho a
fim de satisfazer padrées interiores e exceléncia.

06: Iniciativa: Estar sempre de prontiddo para agir e aproveitar
oportunidades.

07: Transparéncia: Ser honesto, integro, digho de confianca. 1)(2)(3)(4)(5

08: Adaptabilidade: Flexibilidade na adaptacao a pessoas com estilos
diferentes e a situacdes volateis ou ao pensar e se comportar em 1)(2)(3)(4)(5
situacdes antagonicas.

09: Otimismo: Ver o lado bom dos acontecimentos em qualquer
situacdo que seja.

TOTAL
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TABELA 1- CONTINUAGAO

COMPETENCIAS EMOCIONAIS SOCIAIS AVALIACAO

01: Empatia: Perceber as emocoes alheias, compreender seus pontos

1)(2)(3)(4
de vista e interessar-se por suas preocupacoes.
02: Consciéncia organizacional: |dentificar e compreender as D)3 (a
tendéncias, redes de decisdo e a politica em nivel organizacional.
03: Servicos: Reconhecer e satisfazer as necessidades dos
subordinados e clientes, servindo-os e ajudando-os a melhorarem 1)(2)(3)(4
seu desempenho e alcancarem seus objetivos.
04: Lideranca inspiradora: Orientar e motivar com uma visao N33 (a
instigante, conduzindo pessoas a objetivos de ganhos mutuos.
05: Influéncia: Dispor da capacidade de persuadir e influenciar D@3 (3

pessoas.

06: Desenvolvimento dos demais: cultivar as capacidades alheias
por meio de feedbacks e orientacoes.

07: Catalisacao de mudancas: Iniciar e gerenciar mudancas e liderar

pessoas em uma nova geracao.

08: Gerenciamento de conflitos: Solucionar divergéncias entre
pessoas levando a integracao e a aceitacao mutua.

09: Trabalho em equipe: Conquistar a colaboracdo e o trabalho em
equipe com alto desempenho.

TOTAL

SOMA DOS DOIS RESULTADOS
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TABELA 2

QUADRO - RESUMO DE INTELIGENCIA EMOCIONAL

PESSOAIS

AVALIADO:
PONTUACGES DE FEEDBACK % '%
COMPETENCIAS EMOCIONAIS '% TE
=
Pessoa | Pessoa | Pessoa | Pessoa | Pessoa | Média ‘g‘g
01 02 03 04 05 a®
S | 0% Autoconsciéncia emocional
-4
a
% 02: Autoavaliacdo precisa
(]
[=]
5 03: Autoconfianca

04: Autocontrole emocional

05: Superacao

06: Iniciativa

07: Transparéncia

AUTOGESTAO

08: Adaptabilidade

09: Otimismo

SOCIAIS

01: Empatia

02: Consciéncia organizacional

03: Servicos

CONSCIENCIA SOCIAL

04: Lideranca inspiradora

05: Influéncia

06: Desenvolvimento dos demais

07: Catalisacdo de mudancas

08: Gerenciamento de conflitos

ADMINISTRACAO DE RELACIONAMENTOS

09: Trabalho em equipe

MEDIA GERAL
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TABELA 3

GRAFICO DE QUOEFICIENTE EMOCIONAL

NIiVEL DE HABILIDADE
COMPETENCIAS EMOCIONAIS
Preusaf - E adequado E alto
desenvolvimento
5 01: Autoconsciéncia emocional 1 2 3 4 5
g
(9]
g 02: Autoavaliacdo precisa 1 2 2 4 5
S
2 | 03:Autoconfianca 1 2 3 4 5
04: Autocontrole emocional 1 2 3 4 5
2
2 05: Superacdo 1 2 3 4 5
ﬁ o
& | 06:Iniciativa 1 2 3 4 5
5 | 07:Transparéncia 1 2 3 4 5
<
08: Adaptabilidade 1 2 3 4 5
09: Otimismo 1 2 3 4 5
-
g | O1:Empatia 1 2 3 4 5
g | 02:Consciéncia organizacional 1 2 3 4 5
§ 03: Servicos 1 2 3 4 5
¥ | 04:Liderancainspiradora 1 2 3 4 5
a | Z
S | 2 | o5:Influéncia 1 2 3 4 5
o 4
w | o
)
E 06: Desenvolvimento dos demais 1 2 3 4 5
2 07: Catalisacdo de mudancas 1 2 3 4 5
(99
<
E 08: Gerenciamento de conflitos 1 2 3 4 5
F4
=
2 | 09: Trabalho em equipe 1 2 3 4 5
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1. observando os dois graficos, que fichas caem?
0 que vocé pretende fazer a partir de agora para melhorar seu resultado?
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ATIVOS FINANCEIROS

Outro ponto relevante para desenvolver um
trabalho de sucesso sdo os ativos financeiros.
Quando se fala em executivos, quais os prin-
cipais ativos que podem ajudar ou interferir
negativamente na sua carreira?

Sdo exemplos classicos e que ndo podem
ser deixados de lado: os concorrentes dele,
osresultados que ele ja alcancou, tanto para
a empresa quanto para a propria carreira,
0s projetos dos quais ele ja participou e/ou
liderou, as competéncias que ele possa vir a
desenvolver, networking, entre outros.

Demandas emocionais sao conside-
radas ativos financeiros?

Nesse sentido, a vida pessoal, as demandas
emocionais, os filhos e a propria salde do
coachee sdo considerados ativos? Aresposta
e SIM! Pode parecer confuso, ja que esses
assuntos costumam ser evitados.

Mas a questao é: se o executivo ndo
estiver bem em todas as areas da sua vida,
ele ndo conseguira uma alta performance
por muito tempo. Em outras palavras, ele tera
“data de validade'. Entdo, como contornar
esse tipo de problema sem aborda-los nas
sessoes de Coaching Executivo?

Apesar disso, € papel do coachindicar ses-
sdes de Life Coaching para o seu coachee que
demonstra necessidade de suporte em outras
areasda vida. Se vocé perceber que as demandas
emocionais estao atrapalhando o desempenho
profissional do seu cliente, € seu dever incentiva-
-lo para que procure o Life Coaching, Lembre-se,
o seufoco, nas sessoes de Coaching Executivo,
€ a vida profissional do seu coachee. Realizar
outras atividades durante as sesstes certamente
vai conflitar no resultado do Executive Coaching,

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

VIDEO

VIDEO: CONSTRUCAQO

DE ATIVOS E COMO
MULTIPLICAR SEU DINHEIRO
Paulo Vieira

Paulo Vieira explica o que sao
ativos e como aplicar técnicas de
financas para conquista-los.

Aponte sua camera para o QR
Code ou acesse pelo link:

https://febra.site/bhplink28




Foto: Divulgacdo.
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A disciplinada busca por menos

GREG McKEOWN

LIVRO

O ESSENCIALISMO:

A DISCIPLINADA BUSCA
POR MENOS

Greg McKeown

Vocé se sente sobrecarregado?
Sente que tem perdido muito
tempo? Percebe que estd sempre
ocupado, mas, por algum motivo,
ndo é tdo produtivo quanto poderia
ser? Neste livro, Greg McKeown
ensina uma estratégia de gestéo
de tempo que vai te fazer perceber
exatamente o que é essencial na
sua vida e, por isso, dedicar o seu
tempo ao que realmente importa.

ALCANCE O EQUILIBRIO ENTRE O
ESTILO DE VIDA E A CARREIRA

Um ponto importante a se levar em conside-
racao num processo de Coaching Executivo e
oequilibrio entre o estilo de vidae acarreirado
executivo. O coach deve estimular uma vida
sistémica, em que seu coachee consiga suprir
todas as necessidades do dia a dia, como a
atencdo afamilia, a qualidade do sono - éimpor-
tantissimo ter oito horas de sono por dia -, aliada
apraticade exercidios fisicos e, claro, amanu-
tencdo de hobbies. Isso vai lhe proporcionar
longevidade fisica, profissional,emocional etc.

A longevidade da
vida executiva
depende do
equilibrio e de uma
vida sistémica.

A performance da
vida executiva esta
diretamente ligada
ao estilo de vida.
Paulo Vieira

A grande questdo neste ciclo € que o
coachee mantenha o foco na sua carreira
e ndo deixe as outras areas da vida dese-
quilibradas. E papel do coach o conduzir
para um estilo de vida abundante, balan-
ceado, que atenda as necessidades reais
do cliente sem que ele se perca profissio-
nalmente. Esse € um dos maiores desa-
fios do Coaching Executivo.

Perder o foco na carreira é

perder todo o processo.

Ao perceber que o coachee esta perdendo o
foco na carreira, em detrimento de ativida-
des de lazer, ou mesmo de outras questées
pessoais, tome medidas durante as sessées
de coaching. Perguntas do tipo "'como vocé
vai estar daqui a trés anos?" ajudam a tra-
zé-|o para o foco novamente.

4. BUSINESS COACHING
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Outra opcao é fazer uma avaliacao de
resultados pessoais ou da empresa que,
porventura, apareca uma curva decres-
cente, mostrando como sera o futuro caso
0 coachee ndo mude 0s comportamentos
atuais. Isso faz com que ele visualize a
propria meta, reflita sobre a conduta que
tem adotado e enxergue que e preciso
equilibrar os pratos parandao comprometer
a sua carreira e os seus resultados.

Para fixar melhor, lembre-se:

1. O Executive Coaching é indicado para
executivos com cargo de média e alta
geréncia, além de diretores;

2. Ajuda substancialmente a melhorar
as tomadas de decisdes estratégicas
e alideranca;

3. Aumenta o foco nos resultados
e acriacao de acoes pessoais na
conducdo da gestdao empresarial;
Alta Performance;

5. Melhor conexdo consigo e
com os outros;

6. Uma completa autopercepcdo e
autoavaliacao por isso, percebe-se
amelhora do clima organizacional e
aumento do comprometimento e da
autorresponsabilidade dos individuos
que formam a equipe/empresa;

7. Oresultado percebido ja
nas primeiras sessoes € alto
desempenho, alta performance,
profundo equilibrio e construcdo nas
outras areas da vida;

8. Mais inteligéncia emocional, mais
competéncias emocionais e
reprogramacao de crencas.

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

Coaching Executivo ndo é treinamento.
Da mesma forma, também ndo é consultoria,
mentoria, assessoria nem ensino.

O coach executivo € um tutor do seu
coachee. Ele precisa ser objetivo, ir direto ao
ponto e detectar exatamente qual a necessi-
dade do cliente. Assim, € preciso saber indicar
videos e livros certeiros, pois, muitas vezes,
0s executivos nao gostam de leitura extensas
e/ou estao acostumados com a praticidade
no seu dia a dia. Por isso, vocé precisa ser
assertivo. Treinar o coachee, nesse caso,
ndo € 0 seu objetivo. Seja preciso, indicando
o livro certo, o capitulo certo, a pagina certa:
o foco é ser especifico e certeiro.

Apesar disso, o coach ndao pode ser um
consultor e entregar uma solucao pronta
para o cliente. Lembre-se: apontar uma so-
lucdo é diferente de dar a solucao. Se vocé
identificar que o seu coachee ndo tem visao,
missdo e valores, indique uma empresa para
arealizacdo de um planejamento estratégico,

visto que esse ndo € o seu papel.

Beneficios do Executive Coaching

- Alta Performance;

- Geracdo de grandes resultados;

- Melhoria no Clima Organizacional;

- Maior faturamento e vendas;

- Maior produtividade;

- Diminuicdo de Turnover?

- Cumprimento do planejamento
estratégico.

Turnover é a taxa de rotatividade de funciond-
rios, que mede o niimero de funciondrios que

saem de uma organizacdo durante um periodo
de tempo especificado (normalmente um ano).



O COACHING EMPRESARIAL VAI
POTENCIALIZAR OS RESULTADOS
DA SUA EMPRESA

Como foi falado anteriormente, no Coa-

ching Empresarial, o cliente é a empresa.

Ela ¢ quem vai indicar o(s) Coachee(s) que

fard(ao) as sessoes de coaching. Neste

caso, a atencao e o foco devem ser vol-
tados para os interesses, objetivos, resul-
tados e metas da empresa.

Existerm muitos desafios para se exe-
cutar o Coaching Empresarial. Entre eles,
estdo as seguintes questdes: quem con-
tratou o coach? O setor de Recursos Hu-
manos (RH)? A prépria diretoria? De posse
dessa informacado, é possivel entender o
contexto do trabalho. Sao perguntas im-
portantes e indispensaveis para se fazer ao
cliente (quem contratou):

1. Quais sdo as suas expectativas para
o processo de coaching da pessoa
que vocé esta indicando?

2. Quais os resultados que vocé
espera que ele produza?

3. Qual performance e
comportamentos vocé espera?

Por que vocé esta fazendo isso?

5. Qual o seu objetivo real por tras
desse processo?

Essas perguntas precisam ser feitas
para o RH, para os diretores da empresa
e para o indicado como coachee, pri-
meiro separadamente, depois, juntando
todos num unico momento, conforme
quadro explicativo. Ndo ha uma ordem
para elas, mas € importante que vocé co-
mece com quem fez o primeiro contato
com vocé sobre o trabalho.

Alinhamento de Expectativas
360° Coaching Empresarial

Cliente (diretor ou chefe)
RH

Executivo

Todos juntos

O trabalho do coach sera basea-
do na juncao de todas as respostas.
E de extrema importancia que elas
convirjam para um objetivo comum,
sob pena de comprometer o sucesso
das sess6es de coaching.

|
CASO NAO HAJA CONVERGENCIA

NAS RESPOSTAS, O
MAIS INDICADO E NAO
REALIZAR O TRABALHO.

No Coaching Empresarial, o grande
desafio é fazer com que o executivo gere
alta performance e resultados tangiveis,
e, a0 mesmo tempo, manter esse pro-
fissional na empresa feliz, motivado e
comprometido pelo maior tempo pos-
sivel. Levando em consideracdao que o
coaching da Febracis é integral e sisté-
mico, se a empresa nao € um ambiente
sistémico e adequado, o coachee vai
perceber isso a partir do momento em
gue comecarem as sessoes.

Logo, ele vai comecar a ver um
mundo que ele ndo tem na empresa
da qual faz parte, o que pode gerar
insatisfacdo e frustracdo. Portanto, o
coach deve encontrar uma forma de
manté-lo motivado mesmo assim.
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C
NOS DOIS CASOS, EXECUTIVE
COACHING E EMPRESARIAL
COACHING, O PROCESSO E

0 MESMO. O QUE MUDAE
ESTRUTURA SUBJACENTE,

O ALINHAMENTO DAS
EXPECTATIVAS, QUE COMECA
ANTES DE SE FAZER O TRABALHO
E QUE CONTINUA AO LONGO DE
TODO O PROCESSO.

USE A SABEDORIA ETICA

E muito comum nas grandes empresas, em
cerca de 80% a 90% dos casos, que quem
decida iniciar o processo de coaching ndo
seja o proprio executivo, mas a empresa. O
profissional, nesse caso, pode enxergar o
coach como uma ameaca ao seu emprego.
E em muitos casos, a razao pela qual a em-
presa o contratou e justamente por isso. A
empresa esta embusca de um "motivo' para
demitir o executivo, mas ndo quer ser esse
vetor. E ai contrata um coach.

Esse e outro ponto muito desafiador
ao Coaching Empresarial. Isso porque te da
acesso a muitas informacdes e cenarios
conflitantes. Vocé toma posse de infor-
macoes confidenciais e precisa de muita
ética paralidar com elas:

O que dizer?

Quando dizer?

Para quem dizer?

Coisas obvias a ndo se dizer

Quando nao dizer nada!

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

Quando vocé vé comportamentos
problematicas da empresa com o execu-
tivo ou, por outro lado, abusos do execu-
tivo com a equipe e a empresa, voce tera
gue, com os alinhamentos empresariais,
lidar com a situacao. Isso porque as coi-
sas ditas durante as sessées poderdo ir
de encontro ao carater do executivo ou a
dignidade da propria empresa.

O que vocé disser para o executi-
vo pode ser uma bomba dentro dele, da
mesma forma, o que voce disser para a
empresa —RH ou Direcdo —, pode ser outra
bomba. O que falar? Como dizer? Como
alinhar empresa e executivo?

E um processo complexo.

Um coach empresarial precisa ter o
traguejo empresarial. E importante saber
as doutrinas e a filosofia da mentalidade
empresarial. Isso vocé aprende no seu dia a
dia, com experiéncias praticas, e por estudo,
com livros de grandes pensadores e videos
da Febracis no Youtube, Facebook e IGTV.
Além disso, fazer de duas a trés vezes o cur-
so Business High Performance vaite ajudar a
internalizar diversas tecnicas e filosofias que
guiardo seus passos durante essa jornada.

GERE RESULTADOS DE

FORMA ECOLOGICA

Outro grande desafio do Coaching Empre-
sarial e gerar resultados de forma ecologica:
bom para a empresa, bom para o diretor
— gue contratou — e bom para o executivo
coachee. Muito cuidado com as demandas
emocionais. Para elas, vale amesma estra-
tégia do Coaching Executivo: se estiverem
muito presentes, indique um Life Coach.



Remuneracao
O coach empresarial podera cobrar de 30% a
40% amais do que o coach tradicional. No ex-
terior, coaches de alta performance ganham
de 2% a 7% dos resultados obtidos pelo cliente
ou percentuais acima das metas batidas.
Vocé, como coach empresarial, esta
vendendo dinheiro para o seu cliente. No
Coaching Life vocé vende felicidade, por isso,
deve ser precificado de forma diferente. No
Coaching Executivo, ao potencializar os pro-
cessos da empresa, vocé capacita aquele
empreendimento para a conquista de mais
lucros. Saiba cobrar por isso.

Perfil do Executive Coaching

Experiéncia no ambiente

executivo/empresarial.

Valores: sabedoria ética.

Perfil de Lideranca.

Vasto conhecimento em gestdo

empresarial.

E de muitaimportancia participar de fei-
ras, Congressos e seminarios empresariais.
Este € um meio que vocé precisa entrar e
sair com facilidade; precisa conhecé-lo em
sua esséncia. Isso vai garantir altos ganhos.
Esteja nas rodas de conversa empresariais,
conheca esse universo intimamente. Sao
nesses pontos que voceé precisa investir para
que ndo haja limites na sua carreira.

Quadro comparativo entre Coaching Empresarial e Coaching Executivo

COACHING EMPRESARIAL

A empresa indica quem sera o Coachee

Vocé deve alinhar os interesses da
empresa, do executivo e do lider

O seu compromisso € com a empresa

O seu foco é nos resultados da
empresa através do executivo

Desafios dos dois tipos de Coaching Business

COACHING EMPRESARIAL

Fazer com que o executivo gere
alta performance e resultados tangiveis

Manter o profissional na empresa feliz,
motivado e comprometido pelo
maior tempo possivel

COACHING EXECUTIVO

O seu cliente é o Coachee

Os interesses sdo os do Coachee

Vocé ndo tem compromisso diretamente
com a empresa, e sim com o Coachee

O seu foco é a alta performance do
Coachee e dos objetivos dele

COACHING EXECUTIVO

Gerar alta performance e resultados
na vida do executivo por um longo prazo

Manter a vida pessoal do Coachee
ecologica e em equilibrio com a alta

performance profissional

4. BUSINESS COACHING
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5. FELICIDADE E GRATIDAO NO TRABALHO

Com que frequéncia voce procura olhar para
o lado positivo das coisas, ao invés de se voltar
apenas as dificuldades? Por que nao destinar
seu foco as suas habilidades de construir

um novo futuro? E justamente esse o foco

da psicologia positiva: amplo movimento

na psicologia que abraca estudos cientificos
dos temas relacionados a um viver com mais
qualidade e maior sentido.

0 que vocé necessita para ser feliz?
D Um relacionamento? Um emprego que
se adeque aos seus interesses? Um filho
obediente? Emagrecer? Uma aparéncia mais
jovem? Cura de uma doenca? Saber o que
acontecerano futuro? Pais que teincentivam
a ser melhor? Mais dinheiro? Mais tempo?

Serd que serespondermos todos esses
itens positivamente teremos a felicidade?
Muitas sdo as definicdes de felicidade e a
maioria faz mencao a um estado emocional
positivo, com sentimentos de bem estar
e prazer. Geralmente, define-se felicidade
de forma simploria, como o estado duravel
de satisfacao e contentamento subjetivos
de um individuo. No dicionario Houaiss
(2009) dalingua portuguesa, por exemplo,
encontramos as definicdes:

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

1. Qualidade ou estado de feliz,
estado de uma consciéncia
plenamente satisfeita, satisfacao,
contentamento, bem estar;

2. Boafortuna, sorte;

3. Bom éxito, acerto, sucesso.

Felicidade, na psicologia, € um bem
estar subjetivo, e sentir-se bem. Para
a metodologia do Coaching Integral
Sistémico, felicidade € uma somatoria
entre o bem estar subjetivo e uma vida
concreta, realizada em todas onze areas
da vida (espiritual, parentes, conjugal,
filhos, social, saude, servir, intelectual,
financeiro, profissional e emocional), re-
presentadas por meio do Mapa de Autoa-
valiacdo Sistémico (MAAS),



A observacao feita

pelo observador cria

a realidade dele.
Paulo Vieira

A FERRAMENTA QUE VAI
MUDAR A SUA VIDA

Vocé tem consciéncia de como temandado a
sua vida? Quando falo de mudancas, o primeiro
passo sempre € tomar consciéncia, ou seja,
perceber arealidade ao seuredor. O Mapa de
Autoavaliacdo Sistétmico® (MAAS®) é uma
ferramenta de identificacao do estado atual,
onde tudo comeca. Ela mede a qualidade e
a plenitude de vida com base nos valores
individuais. Quantifica e mensura o suces-
so e a felicidade nos principais aspectos da
existéncia humana, sendo muito utilizada no
Coaching Integral Sistémico®.

Muitas pessoas possuem um trabalho com
otima remuneracdo e se julgam felizes, mas
deixam de contemplar o casamento, arelacdo
com os filhos, familiares ou a salide. Dessa ma-
neira, 0 tempo passa e tal pessoa descobre que
todo o dinheiro ganho e o sucesso profissional
ndo foram capazes de |he fazer verdadeira-
mente feliz, e percebe que existe uma distancia
muito grande entre ela e seus valores.

FELICIDADE
Paulo Vieira

Vocé sabia que a felicidade e
criada pelo observador? Paulo
Vieira, neste video, te ensina

a ver a felicidade por uma
nova perspectiva a partir de
conceitos da fisica quantica.

Aponte sua camera para o QR
Code ou acesse pelo link:

https://febra.site/bhplink29

5. FELICIDADE E GRATIDAO NO TRABALHO
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Com esse metodo de autoavaliacdo, e de alegria, paz e leveza durante a trajetoria
rumo aos objetivos tracados.

possivel enxergar a vida em todas as suas
Assim, podemos criar metas e concen-

vertentes e podemos dar foco ao que € prio-
ritario, colocando dedicacdo as areas da vida
que mais necessitam, sem esquecer as de-
mais areas, que também sdoimportantes para
uma vida plena. Isso tudo deve ser baseado

trar esforcos para obter uma vida equili-
brada e ecologica. O MAAS se subdivide
em onze pilares que se destacam como 0s
principais fundamentos da vida humana. A
seguir, veja os criterios e parametros para

Nos Nossos valores pessoais, sendo este 0
que vocé possa definir e autoavaliar sua

combustivel para prosseguir com o plano de

acdo e para seguir adiante com sentimentos  vida em cada um dos pilares.
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PILAR1
ESPIRITUAL
Este pilar refere-se ao seurelacionamento
com Deus, a fé que vocé possui, ao conheci-
mento sobre aPalavra, a capacidade de des-
cansar suas inquietaces e temores nEle.

Algumas pessoas confundem este pilar
com caridade e paz interior; entretanto,
ele refere-se objetivamente a sua fé e
intimidade com Deus, a quantidade e qua-
lidade de oracGes, louvores e momentos
deintimidade com o Criador, independen-
temente de suareligido.

Decerto, ter umareligido ajuda e muito
a ter uma relacao com Deus, mas esse
criterio ndo mede a religiosidade com suas
regras e rituais religiosos, e sim a rela-
cdo intima com o seu Deus.

PILAR 2

PARENTES

Refere-se a qualidade de vida em familia,
aharmonia que existe entre os membros,
a afetividade, ao toque e a validacao. Este
pilar analisa sua relacdo com pais eirmaos. E
analisado também pela capacidade de per-
doar e conviver amorosamente, apesar das
diferencas pessoais. Importante ressaltar
gue a vida amorosa e matrimonial refere-se
ao pilar conjugal, e ndo ao pilar parentes.

PILAR3

CONJUGAL

Este pilar retrata a harmonia e o amor exis-
tente entre um casal: o nivel de dialogo,
afetividade, respeito, compreensao, flexi-
bilidade, dedicacdo, além da quantidade e
qualidade do sexo e da capacidade de fazer
o outro felizsem que haja cobranca porisso.

Uma forma mais objetiva de analisar
este pilar e a capacidade de tocar o conjuge,
olhar nos olhos, abracar e dialogar sem que
haja cobrancas e acusacoes. Se vocé nao
tiver um relacionamento amoroso, avalie

COMo se sente nessa situacao.

PILAR 4

FILHOS

Caso voceé tenhafilhos, este pilar refere-se
ao relacionamento com eles. Avalia a qua-
lidade e a quantidade de tempo dedicado,
de amor comunicado, de toque, de beijo e
de atencdo em V0.2 Caso vocé ndo tenha
filhos, o que deve ser avaliado € como vocé
se sente subjetivamente por ndo os ter.

PILAR 5

SOCIAL/LAZER

Este pilar reflete a qualidade e a quantidade
das amizades e interacdes sociais, avalia
a profundidade, intimidade, confianca e
maturidade dos relacionamentos. Este
guesito tambem é agregado pela pre-
senca de um hobby, ou seja, atividade
praticada em momentos de lazer, com
0 objetivo de descontrair e descarregar
as tensoes do dia a dia.

Muitas vezes, pessoas sem equilibrio de
vida dedicam muito esforco e tempo a essa
area como uma estrategia para nao olhar
para sua vida como um todo ou para fugir
de simesmo e de suas dores.Lembre-se de
que todo exagero € sinal de uma debilidade
emocional. Quantas pessoas vocé conhece
que precisam sair praticamente todos os
dias paraabalada, para a festa, para a diver-
sdo e abebedeira, e mesmo com toda essa
"diversdo" desenfreada ndo sdo felizes?

5. FELICIDADE E GRATIDAO NO TRABALHO
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PILAR6

SAUDE

Refere-se ao estado de saulde, vitalida-
de e disposicao fisica do individuo. Neste
quesito, avalia-se também preparo fisico,
energia, flexibilidade e auséncia de dores,
nivel de obesidade e de limitacdes fisicas. A
forma e a aparéncia fisica do corpo finalizam
a anadlise deste pilar. A atividade fisica e a
qualidade da dieta sao tambem bons indi-
cadores para mensuracdo.

PILAR7

SERVIR

Este pilar refere-se a sua capacidade de
enxergar a necessidade dos outros. Avalia
guanto realmente vocé tem se dedicado
a caridade e a ajuda ao proximo em suas
necessidades, tanto de sobrevivéncia quanto
espirituais e psicologicas.

PILAR 8

INTELECTUAL

Este pilar avalia a sua dedicacao em adquirir
conhecimento atraves de leituras, cursos,
seminarios etc. e a sua capacidade de colo-
car tudo isso em pratica.

PILAR 9

FINANCEIRO

Retrata a sua relacdo com o dinheiro neste
momento — Ndo apenas quanto ganha, mas
também como gasta e quanto poupa ouinves-
te. Deforma geral, este pilar pode ser orientado
pelo balancete pessoal, ou seja, o resultado da
subtracao entre todo o patrimoénio liquido e os
ativos menos todas as dividas e passivos. Se a
diferenca e positiva, o pilar financeiro esta em
boas condicoes e anota tende a ser positiva.

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

Este pilar também é analisado pelo fluxo
de caixa, ou seja, a diferenca de recebimentos
e ganhos efetivos mensais menos despesas
e contas a pagar do periodo. Se o dinheiro que
sobra dessa equacdo é suficiente para doar,
poupar e investir,a nota tende a ser alta. Mas
se 0s gastos mensais consomem tudo que
vocé ganha, a nota sera mais baixa.

PILAR10

PROFISSIONAL

Este pilar relaciona-se com a carreira profis-
sional, o crescimento e nivel de desempenho
do ponto de vista da empresa, dos forne-
cedores e dos clientes. Deve ser avaliado
tambem pelos resultados gerados por voce,
desde que possam ser mensurados. Quanto
melhor sua avaliacdo e quanto maior forem

os resultados gerados, maior a sua nota.

PILAR 11

EMOCIONAL

Este pilar € avaliado pelo equilibrio de todos
0s outros pilares e também pela alegria de
viver a propria vida. O pilar emocional pode
ser definido muitas vezes pela maneira como
vocé acorda pela manhd e pelo entusiasmo
e alegria que vocé tem ao se deparar com a
vida e os desafios diarios. Este pilar € avaliado
tambem pelo nivel de ansiedade, anglistia e
depressdo. Sua falta de controle emocional
tambeém e refletida por atitudes extremadas,

destrutivas e ndo ecologicas.



COMO PREENCHER O MAPA DE
AUTOAVALIACAO SISTEMICO®

O primeiro passo para montar o seu MAAS®¢é
anotar no espaco quadrado quanto, de 0 a 10,
cadapilar @éimportante para vocé. Emummundo
ideal, onde tudo € possivel, qual seriaanota desse
pilar em sua vida? Quanto vocé gostaria que esse
pilar tivesse? Essanota refletira quanto vocé acha
esse pilarimportante para vocé e para sua vida.

Por exemplo,independentemente de como
esta sua vida sodial e seulazer hoje, vocé colo-
cara no espaco quadrado anota de 0 a10 para
quanto vocé gostaria de ter nesse pilar. Facaisso
em todos os onze pilares.

O segundo passo e pontuar cada pilar em
um processo de autoavaliacdo da sua vidahoje.
Siga 0s parametros de cadaumdos pilares des-
critos anteriormente. Marque a sua nota de
autoavaliacdo na régua referente a cada pilar
de sua vida, indo de 0 a10. A notasera O se o
pilar tiver a sua autoavaliacdo completamente
precaria e 10 se estiver perfeito e ndo hou-
ver mais nada a melhorar.

Cada pilar sera pontuado de acordo com
a avaliacao sobre vocé mesmo neste exato
momento, como um retrato instantaneo de
cada area da vida. Comece pelo "espiritual” e
concluano "emocional’.

Oterceiropasso ¢ unir os pontos comlinhas
retas até formar uma figura geometrica de onze
lados, que chamaremos de roda da vida. Apos
montar sua 'roda da vida", vocé deve se per-
guntar se sua vida "roda" da maneira que esta.

Assim, vocé estard pronto para entrar no
quarto passo e analisar o seu grau de felici-
dade e realizacdo. Para isso, subtraia a nota de
quaoimportante ¢ cadapilar (no quadrado) pela
nota dada ao seu momento (marcada emcima
darégua de cada pilar).

VIDEO

A FERRAMENTA
QUE VAI MUDAR A SUA VIDA!
Paulo Vieira

Neste video, Paulo Vieira

ensina vocé a preencher

a ferramenta MAAS, o que

te dara informacdes para o
mapeamento do seu estado atual.

Aponte sua camera parao QR
Code ou acesse pelo link:

https://febra.site/bhplink30

5. FELICIDADE E GRATIDAO NO TRABALHO
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A diferenca entre quanto € importante
cada pilar e a nota que vocé deu para cada
um deles caracteriza a qualidade de sua vida
hoje em cada uma das areas. Segundo este
metodo, a plenitude pode ser mensurada
pela distancia em que vivemos do que e
importante e valoroso em cada pilar.

Para o CIS, e totalmente possivel
uma pessoa ter 10 em tudo. Isso deve-
ria ser a busca do ser humano, crescer
e contribuir, rumo ao progresso, sempre
evoluindo cada vez mais.

Por exemplo: um cliente de coaching
refletiu e disse que gostaria de ter no pilar
socialuma nota 8, isso tem a ver com me-
recimento: ele ndo se sente merecedor de
ter uma nota 10, e dentro do processo, o
Coach vai com ele trabalhar esta questao.
A nota que ele se da na regua, ou seja, na
autoavaliacdo de como a sua vida esta hoje
e 7. Assim, se subtrairmos o valor 8 dentro
do quadrado pela nota que o cliente se deu
neste pilar,nota 7, o resultado é 1, que reflete
adistanciaem que ele esta de sua felicidade
e plenitude nessa area. A nota 1deve ser
escrita dentro do circulo.

Percebemos que, nesse exemplo, a
pessoa avaliada esta muito perto de sua
plenitude de vida e com um pequeno esforco
nessa area, tracando um plano de acao
com tarefas assertivas, ela atingira a vida
dos sonhos, plena e abundante, no aspecto
social. Quanto mais proximas as notas de
autoavaliacdo dos pilares estiverem dos
valores ideais, mais plena sera a sua vida.

Certamente, quanto mais importantes e
valorosos forem os pilares para vocé, e quan-
to maiores forem as notas de autoavaliacdao
para cada um deles, mais feliz serd a sua vida.

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

Pode ser que muitas vezes a pessoa nem
saiba o que e um valor para ela, pois estano
piloto automatico, buscando somente o ter,
diante desta consciéncia, novas decisdes sao
tomadas, e um novo resultado sera obtido.

Talvez vocé se depare com a situacao
retratada no quadro a seguir, em que anota
de importancia do pilar profissionalé 9 e a
nota de autoavaliacdo da qualidade de vida
nesse mesmo pilar € 10. Isso pode sugerir
que voceé esta dedicando mais energia do
que de fato necessita no pilar profissional,
e, talvez, esteja negligenciando outras areas
da vida, como a conjugal ou a espiritual.

Ao analisar o Mapa de Autoavaliacao
Sistémico® (MAAS) acima, percebemos
gue essa pessoa provavelmente dedica
bastante tempo e esforco a vida profis-
sional e financeira, como tambem ao lado
social e ao lazer. Entretanto, o pilar paren-
tes, o conjugal e a saude precisam de mais
atencdo, esforco e foco.

E importante notar que esses trés pi-
lares debilitados influenciam diretamente o
pilar emocional e, como somos um grande
sistema, em questdo de tempo esses trés
pilares puxarao os outros para baixo. De nada
adiantara a pessoa ter éxito profissional e
financeiro, sem sua familia, sem os filhos e
com a saude precaria. No final, a vida tera
de fato valido a pena viver?

A leitura geral dessa autoavaliacdo su-
gere que essa pessoa tem optado por uma
vida estetica, superficial, visual e de prazeres
momentaneos, na qual o lado material € o
mais importante. Provavelmente em medio
e longo prazo a tendéncia € ainfelicidade, a
frustracdo e a soliddo.



MONTANDO O SEU MAAS

Preencha o Mapa de Autoavaliacdo Sistémico® de acordo com a sua realidade e auto-
percepcao. Uma vez que a ferramenta esteja pronta, o proximo passo € repensar a sua
vida e suas prioridades. Lembre-se de ser sincero, pois vocé ndo precisa provar nada
a ninguém e o seu Unico objetivo € a mudanca pessoal. Afinal de contas, ndo existem

mudancas sem a consciéncia real da necessidade.
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Apos preencher a ferramenta de autoavaliacdo, coloque em ordem de prioridade os pila-

res a serem trabalhados:

1° pilar:

2° pilar:
3° pilar:
4° pilar:
5° pilar:
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COMPREENDENDO E UTILIZANDO O MAAS
E comum vermos pessoas dedicando
todo entusiasmo e atencdo a vida profis-
sional quando o casamento esta ruim. Ou
ainda super dedicadas ao corpo, a salude
e as atividades fisicas enquanto os filhos
clamam por atencdo, afeto e tempo de
qualidade. Nos somos seres sistémicos e,
COMO VOCE vera ao usar essa ferramenta, o
equilibrio € indispensavel.

A inteligéncia emocional é diretamente
proporcional a qualidade de vida e ao equi-
librio entre todos os pilares. E importante
que, durante o primeiro més desse processo,
vocé preencha o MAAS®a cada quinze dias,
depois, a cadameés e, apos seis meses, vocé
deve preenché-lo a cada trimestre. Esse
habito fara com que vocé tenha atencao e
foco paramudar o que temde ser mudado e
investir onde precisa de investimento. Vocé
ficaraimpressionado com as mudancas que
ocorrerao apenas por focar e dar atencao
a cada um dos pilares. Voltaremos a usar o
MAAS®nos capitulos seguintes.

Agora que vocé ja sabe como estd asua
vida emtodas as areas e o quanto quer e pre-
cisa de mudancas em cada uma delas, vamos
comecar a acessar recursos, habilidades e
estrategias que o capacitardo a fazer essa
jornada de conquistas e mudancas.

Para quem precisa de mudancas, aminha
proposta é que vocé seja diferente, faca
coisas que antes nao fazia, faca-as de modo
prazeroso e entdo tenha o que sempre quis
ter.E nessajornada, € neste mundo magico que
voce esta entrando agora: ummundo de pos-
sibilidades chamado livre-arbitrio,um mundo
de caminhos e escolhas — umamaneira simples
e eficaz de construir uma vida extraordinaria.

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

Para ter uma vida plenamente feliz, pri-
meiramente vocé precisa estar focado em
cumprir pelo menos de nove a dez areas da
vida, de segunda a sexta-feira. Nesses cinco
dias, vocé precisa ser pai, ter tempo de qua-
lidade para brincar com seu filho, conversar

€ amar essa Crianca ou esse jovem.

|
SER FELIZ NAO SIGNIFICA TER
UMA VIDA SEM PROBLEMAS

E DIFICULDADES, MAS, ACIMA

DE TUDO, TER CONSCIENCIA

E COERENCIA PARA LIDAR,

DE FORMA MADURA

E SAUDAVEL, COM 0S
OBSTACULOS QUE SURGEM.

Para a Febracis, a felicidade € uma soma-
toriado bem-estar subjetivo com arealizacao
concreta de grandes obras em todas as areas
da vida. E estar em paz consigo e com o
mundo e estar bem com as proprias crencas,
com afamilia, com o chefe, com a satide, com
Deus e até com as pessoas que encontrana
rua. Ou seja, para ser verdadeiramente feliz,
oindividuo precisa de equilibrio nos campos
pessoal, interpessoal, profissional, financeiro,
espiritual, intelectual etc.



Foto reproducao do site http://sonjalyubomirsky.com

SONJA
LYUBOMIRSKY
autora do livro
A Ciéncia da

Felicidade.

COMO SE TORNAR UMA
PESSOA REALIZADA EM
TODAS AS AREAS DA VIDA?
Normalmente as pessoas se veem ganhando
algum dinheiro e dizem "eu sou feliz, porque
ganho X mil reais por més". Outra pessoa
diz "eu sou feliz, porque o meu casamento
€ maravilhoso." Ou "Eu sou feliz, porque o
meu corpo é lindo, saudavel e musculoso'.
Sera que e mesmo? Sera que apenas ter
dinheiro faz alguéem feliz? Sera que ter ape-
nas uma carreira profissional de sucesso faz
alguem feliz? Sera que apenas ter um corpo
bonito e um belorosto faz alguéem feliz? A pro-
fessoranorte-americana Sonja Lyubomirsky

contano seu best-seller A Ciéncia da Felici-
dade que o passo inicial para se ter felicidade
€ ndo confundir o sentimento com otimismo.

Por exemplo: quero ser muito rico no
futuro, mas nao tenho nenhuma noc¢ao do
que fazer quando conquistar esse desejo.
Ou seja, a pessoa esta otimista de que sera
rica mas ndo tem a certeza de que isso Ihe
trara a felicidade plena. Outro ponto que a
professora cita e que a felicidade ndo € um
golpe de sorte que devemos esperar, mui-
to menos algo que devemos encontrar ou
buscar. Mas sim, devemos construir essa
Felicidade pois temos o poder de transfor-
ma-la através de nds mesmos.

5. FELICIDADE E GRATIDAO NO TRABALHO
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PSICOLOGIA POSITIVA

Com que frequéncia vocé procura olhar parao
lado positivo das coisas, ao inves de se voltar
apenas as dificuldades? Por que ndo destinar
seu foco as suas habilidades de construir
um novo futuro? E justamente esse o foco
da psicologia positiva: amplo movimento na
psicologia que abraca estudos cientificos dos
temasrelacionados aum viver com mais qua-
lidade e maior sentido. Ela surgiu na decada
de 90, desenvolvida pelo psicologo Martin
Seligman — entdo presidente da Associacao
Americana de Psicologia (APA) na época.

A psicologia positiva surgiu da ideia de
que, ao contrario da psicologia tradicional
que procura entender o que existe de erra-
do com as pessoas, precisamos enxergar o
que ha de melhor nelas. Segundo Seligman,
"Precisamos olhar para o que dd certo nas
pessoas'. Dentro da psicologia positiva, temos
a Teoria do Bem-Estar, tambem desenvol-
vido por Seligman. Essa teoria descreve os
cinco elementos principais do florescimento
pessoal, pelo modelo PERMA:

- Positive Emotions
Emocoes Positivas
- Engagement and Flow
Engajamento e Fluidez
- Relationships
Relacionamentos Sociais Positivos
- Meaning and Purpose
Significado e Proposito
- Accomplishment
Realizacao, Persisténcia, Metas

Cada um dos 5 elementos tem

uma finalidade especifica que ire-

mos explicar logo a seguir:

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

Emocoes Positivas:

Ter emoc6es positivas nos leva a es-
timular e explorar novos conhecimentos.
E fundamental que vivamos com alegria e
com prazer intensamente, por estes serem
sentimentos transitorios.

Engajamento:

E fundamental estarmos engajados em
algo que nos motiva e nos faz crescer, utilizando
todos 0s nossos sentidos em alguma ocupa-
¢do, ou seja, nos envolvendo conscientemente.

Relacionamentos Sociais Positivos:

Construcdo de bons relacionamentos
no meio familiar e profissional, nos dando
uma grande sensacdo de apoio e conexdo.
Quanto mais felizes, mais sociaveis tambem

nos tornamos, e vice-versa,

Significado e Propésito:

Com certeza este € um dos fatores mais
dificeis, pois, segundo Seligman, estamos
nos conectando com "algo maior do que nos
mesmos". Justamente por isso questdes de
Espiritualidade e Contribuicdo Social podem
surgir como diferencial para pessoas com maior
desempenho e felicidade. Temos que conseguir
realizar 0 nosso proposito de vida.

Realizacdo, Persisténcia, Metas:

Nesse fator, temos que realizar com per-
sisténcia todas as nossas metas. Isso nos trara
uma maior sensacdo de autoconfianca, o que
nos leva diretamente a sensacao de felicidade,
gerando assim um bom ciclo.

A psicologia positiva tambem é psicologia,
ou seja, € uma ciéncia baseada em fatos e

pesquisas, e sé apenas com pesquisas que este



ramo tem conseguido avancar na descoberta
de melhores meios de buscar a felicidade. Tal-
vez, 0 que e realmente necessario na psicologia
positiva e deixar claro a importancia de se
trabalhar o amor proprio, e isso conseguimos
com simples coisas do nosso dia a dia, como
se exercitar, por exemplo. Refletir os nossos
objetivos de vida e metas diarias, relaxar, ser
menos pessimista e aprender a ver oladobom
das coisas, fazer coisas significativas paranos

Mesmos e para pessoas proximas.

PSICOLOGIA POSITIVA E COACHING
Além de tudoisso, a psicologia positiva tambem
éum grande pilar do Coaching.1sso porque pro-
fissionais coachusam as tecnicas da psicologia
positiva em todo o momento, como o ato de
tirar o melhor das pessoas, motiva-las para
aumentar sua produtividade no trabalho e pre-
zar pelo bem-estar das mesmas no ambiente
de trabalho sdo claramente atos da psicologia
positiva. Quem e mais positivo tende a criar
bons lacos profissionais, diminuindo barreiras
mentais. Assim, o ambiente dentro de uma
empresatende a ser mais fluente e amistoso.

|
FELICIDADE E A SOMATORIA

POTENCIALIZADA DE
TODAS AS AREAS.

E de extrema importancia saber que, por
cadaum denos ter personalidades diferentes,
nao existe e nunca existira algum metodo que
englobe a todos. Estamos falando de algo
muito relativo, a nossa felicidade. Procurar ver
o que emelhor parands € o essencial, e €isso
0 que a psicologia positiva nos proporciona,
um maior conhecimento sobre nds mesmos.

VIDEO

MARTIN SELIGMAN FALA
SOBRE PSICOLOGIA POSITIVA
Martin Seligman

O que a psicologia moderna pode
fazer por nds? Martin Seligman
explica neste video o que é a
psicologia positiva e como ela
pode melhorar a sua vida.

Aponte sua camera parao QR
Code ou acesse pelo link:

https://febra.site/bhplink31

5. FELICIDADE E GRATIDAO NO TRABALHO
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Na metodologia do Coaching Integral Sis-
témico, adotamos uma ferramenta chamada
Agenda da Vida Extraordinaria, que vai de
segunda a domingo, ou seja, uma semana
tradicional. Mas o nosso foco, para que se-
jamos felizes e realmente potencializados,
€ olha-la de segunda a sexta. Como assim?

Se vocé tem uma rotina de exceléncia
durante a semana, contemplando todas ou
quase todas as areas da vida, o sabado e
domingo serdo o plus. Serdo dois dias basi-
camente sem nada agendado, em que vocé
podera viver o ocio criativo, servir em uma
creche ouir a praia com a familia.

Dessa forma, o fim de semana deixa de
ser uma obsessdo a ser vivida e passa ser o
algo amais, passa a ser a cereja do bolo. Afinal,
voce ja e feliz e tem uma vida de realizac6es
de segunda a sexta-feira. E nesse momento
vOCé passa a entender a diferenca de uma
vida alegre e uma vida feliz.

Uma dicaimportante para atingir a pleni-
tude e ndoreservar dias especificos para ser
feliz. E quando, por exemplo, aos domingos,
apenas uma vez por semana, Vocé reserva
para visitar os pais num almoco ou estabelece
que esse e o dia para ter relacoes sexuais com
0 Seu esposo ou esposa. Ndo seja pai, marido,
esposa, filho de domingo. Essas relacoes
precisam estar presentes e serem cultivadas
na sua vida todos os dias da semana para que
vocé seja feliz de verdade.

E assim acontece tambeém na suarelacdo
com Deus. Nao devemos ser cristdos de
domingo, que ficam esquentando banco de
igreja, e sim diariamente, sem esperar umdia
especifico para ser aquele cristdo que vairezar,
orar apenas quando esta na missa, no culto
ounotemplo. E necessario ter uma relaco de

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

intimidade com Deus de segunda a sexta, que
a sua fé esteja presente na sua rotina diaria.

0O mesmo deve ser praticado comasua
saude, que so e possivel ser alcancada se
for pensada de forma constante. Ora, terei
salide se apenas reservar um dia da semana
para praticar acoes saudaveis, enquanto nos
outros seis dias negligenciei completamen-
te a integridade do meu corpo? E preciso
cuidar da saude todos os dias. Um exemplo
€é:terca, quinta e sabado vocé corre de ma-
nhd. Segunda, quarta e sexta sdo separa-
dos para malhacdo, para criar musculatura.
Lembrando que o descanso também e uma
forma de cuidar da salde.

Uma pessoa que tem sabado e domingo
para ser completa e potencializada é feliz?
Claro que nao. E provavel que essa pessoa
chegue domingo a noite deprimida, porque
ela vai sofrer segunda, terca, quarta, quinta
e sexta, esperando desesperadamente pelo
fim de semana. E quando chegar sabado e
domingo, ela ndo vai conseguir realizar tudo
que quer. Ou vai para a balada ou vai ficar
s com 0s pais, pode ficar com os filhos ou
cuidar so da sauide. Assim, ndo vai conseguir
obter potencialidade. Deus nos deu sete dias
para sermos felizes, para agirmos na direcdo
certa, na intensidade certa. Sete dias para
dividir todas as tarefas.

Sorte, vida e futuro construimos comnos-
sas aces hoje. Entdo, fique atento: felicidade
se conquista de segunda a sexta. Quando
perceber isso, entendera a diferenca entre

uma vida alegre e uma vida feliz.

Conheca a seguir as ferramentas NOVA
AGENDA DA VIDA EXTRAORDINARIA e
AGENDA EXTRAORDINARIA POSSIVEL:
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FELICIDADE HEDONICA X
FELICIDADE EUDAIMONICA
Quando pensamos em felicidade, geralmente
0 que vém a cabeca sdao momentos de
entusiasmo, como passeios com amigos,
viagens emocionantes e jantares especiais.
Mas é preciso ressaltar que esse sentimento
nem sempre e proporcionado por situacoes de
prazer, sendo necessario algo mais profundo.

Porisso, e essencial entender que existem
dois tipos de felicidade: a hed6nica e a eudai-
monica. A felicidade hedénica € aquela que
conhecemos como geradora de alegria. Do
grego, hedoné significaprazer”, 'vontade". Ela
vai desde pequenos atos do cotidiano, como
uma sobremesa ou receber umamensagemda
pessoa que ama; ate grandes conquistas, como
uma aprovacao emum teste muito importante
ou o prémio daloteria.

No entanto, esse tipo e caracterizado
por ser bastante efémero, de modo que as
pessoas alcancam picos de felicidade, mas
que, geralmente, duram pouco tempo. Ele &,
normalmente, associado a modelos de vida
fortemente difundidos pelas campanhas de
publicidade e pelos diferentes perfis de influen-
cladores nas redes sociais, e que sdo cons-
truidos em cima do consumo.

Acontece que levar esse conceito como
abase da felicidade acaba gerando frustracao
com o tempo, Ndo so por conta do carater pas-
sageiro, mas tambem pela adaptacdo natural,
cada vez mais acelerada, que as pessoas tém
as coisas prazerosas. Para Martin Seligman, e
essa rotina hedonista um dos principais obsta-
culos ao aumento do nosso nivel de felicidade
geral. Como observa o autor, quanto maior o
acumulo de bens pessoais e de realizacoes,

mais as expectativas aumentam.
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Isso faz com que os feitos conquistados
(mesmo os mais arduos) ndo tragam mais fe-
licidade, levando o individuo abuscar algo ainda
maior para eleva-la aniveis mais altos. A efemeri-
dade dessasensacao é natural e, até certo ponto,
benéfica. Natural porque faz parte do ser humano.

Como argumenta Seligman, se ndo fosse
assim, pessoas mais ricas seriam sempre muito
mais felizes do que as mais pobres e, como sabe-
mos,Nao € o que acontece. E, por fim, € benéfica
porque esse desejo por alcancar novas metas e
0 quenos Mmove rumo anovas vitorias. Quando
em excesso, entretanto, pode ser classificado
como um vicio emocional de insatisfacao.

A felicidade eudaiménica, por sua vez,
trata-se de uma perspectiva perene do senti-
mento e representa o estado emocional como
caminho para um proposito. O termo vem do
grego ey, que significa "bom’" e daemon, "'es-
pirito"". Ao contrario da hedonista, altamente
influenciavel pelo meio externo, a eudaimonica
faz referéncia a uma felicidade que vem do in-
terior, sendo autossuficiente.

Pessoas que apresentam essa caracteris-
tica sdo mais propensas a lutar por algo maior
para si mesmas, esforcando-se em prol dos
desafios. Elas sao mais resilientes e entendem
com mais clareza que, para alcancar grandes
objetivos no futuro e sentirem os prazeres da
felicidade hedonista, precisamrealizar, hoje, um
trabalho arduo e até passar por certas adversi-
dades. E o maisimportante: sao satisfeitas com
0 empenho que realizam.

Por fim, éimportante ressaltar que nenhuma
das vertentes pode ser considerada certa ou er-
rada. O ideal para oindividuo € encontrar o equi-
librio entre os prazeres imediatos, que nos dao
animo e energia; e as acoes que cultivam pro-
posito e significado alongo prazo para a sua vida.



OS SETE PRINCIPIOS DA
FELICIDADE PARA SE TER
SUCESSO

O autor do livro O Jeito Harvard de ser feliz,
Shawn Achor, conversou individualmente
com mais de 1100 alunos da Universidade
de Harvard para conhecer as histoérias de
cada um deles e entender por que uns ti-
nham sucesso enquanto outros sucubiam
ao estresse e a depressdo. Estudando esses
alunos "acima da media", o autor conseguiu
identificar habitos e padrées que ajuda a ele-
var a meédia das pessoas em geral. Comisso
elelistou sete padroes especificos, funcionais
e comprovados de sucesso e realizacdo.

1. BENEFICIOS DA FELICIDADE
Segundo Shawn Achor, pessoas que pensam
einterpretam as situacées de forma positiva
apresentam uma vantagem bioldgica em
relacdo a neutra ou negativa. Ele explica que
0 cérebro treinado para adotar uma postura
positiva diante das situacdes fazem com que
as pessoas tenham maior produtividade e
desempenho em suas tarefas.

E aquipodemos explicar como afelicidade
precede o0 sucesso endo o contrario: quando
uma pessoa se sente feliz e adota uma postu-
ra positiva diante do mundo, mais inteligente e
motivada ela se torna, pois o cérebro comeca
a ver as oportunidades. Consequentemente,
essa pessoa tem sucesso.

Pesquisas cientificas mostram que, en-
quanto emocoes negativas fazem oindividuo
fugir ou lutar restringindo suas acoées, as
positivas expandem as possibilidades que ele
enxerga, tornando-os mais ponderado, criati-
vo e aberto a novasideias. Achor explica que

Foto: Divulgacdo.

Shawn Achor

0 jeito
HARVARD
de ser feliz

LIVRO

0 JEITO HARVARD DE SER FELIZ
Shawn Achor

A sabedoria popular diz que se
nos empenharmos teremos
suCcesso, e se tivermos sucesso,
entdo poderemos ser felizes. Se
pudéssemos encontrar aquele
emprego dos sonhos, ter mais uma
promocdo, perder aqueles trés
quilos, a felicidade viria. Shawn
Achor apresenta descobertas
recentes no campo da psicologia
positiva que tém demonstrado
que essa formula funciona na
verdade de maneira inversa: é

a felicidade que impulsiona o
sucesso, e néio o contrdrio.

algumas atividades proporcionam emocoes
positivas e ajudam a melhorar desempenho
e foco. Sao elas: meditar, esperar algo com
expectativa, adotar gestos conscientes de
bondade, construir ambientes de trabalho
positivos, exercitar-se, gastar dinheiro com
experiéncias (ndo com coisas) e praticar ati-
vidades em que se é realmente bom (pontos
fortes). Assim, a felicidade é desenvolvida nas
pequenas acoes do dia a dia, ndo exigindo um
grande esforco paraisso.

5. FELICIDADE E GRATIDAO NO TRABALHO
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2.PONTO DE APOIO E ALAVANCA

O segundo principio trabalhado pelo autor &
o de que e possivel melhorar o desempenho
pessoal, mudando a atitude em relacao aos
acontecimentos. Dessa forma, ele mos-
tra que a realidade pode ser modificada
ao utilizar o potencial do cérebro a nosso
favor. Isso acontece porque esse orgao e
o responsavel por mudar a forma como as
pessoas processam os diversos aconteci-
mentos do mundo e, consequentemente, a
maneira como reagem a eles.

Assim, ao lancar um olhar positivo sobre
as circunstancias, aumenta-se o nivel de
felicidade. Isso nao significa, entretanto, que o
lado negativo dos acontecimentos ou os fatos
ruins serao omitidos, mas que serdo vistos
sob uma perspectiva diferente e mais positiva.

Para explicar melhor, Achor utiliza a ala-
vanca e o ponto de apoio como metafora
para apresentar como e possivel aumentar
a felicidade por meio da atitude mental. A
ideia € que, quanto mais o ponto de apoio
€ movido para uma postura mental po-
sitiva, maior sera o potencial da alavanca
que levara a felicidade.

A Teoria das Expectativas do neuro-
cientista Vroom complementa essa ideia,
a0 mostrar que as expectativas diante
de um evento criam os mesmos padroes
neurais que teriam sido criados caso elas
realmente acontecessem. E isso impacta
de forma concreta o mundo fisico, sendo

capaz de redefinir a realidade.

3.EFEITO TETRIS

Esse termo tem origem numa pesquisa
realizada com jogadores do jogo Tetris. Foi
descoberto que o cérebro de pessoas que
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jogaram Tetris de forma ininterrupta cons-
truiunovos caminhos neurais que distorciam
como elas viam situacdes da vida real.

De forma mais pratica, isso significa que,
quando devidamente treinado, o cérebro cria
padroes que definem como a pessoa enxerga
o mundo. Quando os padroes sao negativos,
ha uma reducdo na criatividade, aumento no
nivel de estresse e reduz a motivacdo e a
capacidade de atingir metas, segundo Achor.

Por isso esse principio tem a ver com
treinar o cérebro para desenvolver padrées
cognitivos positivos, perceber as possi-
bilidades num mundo de oportunidades e
estimular ideias que multipliquem as chances
de acerto. Quando isso acontece as pessoas
sdo beneficiadas com felicidade, gratiddo e
otimismo. O objetivo com este principio &,
portanto, cultivar um senso de otimismo
razoavel, realista e saudavel.

4. OPORTUNIDADES

NA ADVERSIDADE

O cérebro e capaz de fazer ajustes, criando
mapas mentais (redes de conexdes neu-
rais) que se adaptam conforme a realidade
doindividuo muda. Sao essas adaptacoes
que possibilitam a sobrevivéncia do ser
humano, pois diante de um problema o
faz pensar em possibilidades de resolucdo
de modo que a alternativa mais assertiva
para o resultado final seja escolhida. A
construcao e o uso desses mapas mentais
vdo depender muito de como o individuo
encara a situacao. Aqueles que veem pro-
blemas e dificuldades como uma forma
de crescimento e aprendizado tém mais
chances de sucesso do que 0s que veem
o fracasso como algo terrivel.



Segundo o autor, o cérebro de pessoas
gue encaram experiéncias ruins com um
olhar positivo busca oportunidades positivas
na situacao eregistra 0 momento como uma
emocdo positiva. Mais uma vez, o objetivo
ndo e ignorar o evento ruim, mas utiliza-loa
nosso favor. As emocoes negativas promo-
vem mudanca na maioria dos casos, por isso
sdo importantes. O problema é focar nelas
sem tirar algum aprendizado bom.

5. CICLO DO ZORRO

Quem curtia Zorro, sabe que existe uma
lenda sobre o inicio da carreira do heroi. As
historias contam que noinicio do treinamento
0 personagem nao conseguia desenvolver
suas habilidades, entdo seu mestre dese-
nhou um circulo no chdo, estabelecendo um
pequeno espaco para o mundo de Zorro.
Assim ele deveria vencer os desafios na-
quele circulo e apenas quando tivesse o
controle daquele espaco poderia aumentar
a dificuldade dos obstaculos.

Essa e exatamente aideia trabalhada por
esse principio. O objetivo € dominar técnicas
de foco para alcancar as metas, utilizando o
maximo da capacidade da pessoa naquele
momento. Assim, metas muito grandes seriam
divididas em objetivos menores e realizaveis.
Ao fazer isso, a pessoa consegue aumentar
o foco e acumular recursos, conhecimento
e confianca para ir aumentando sua area de
dominio (o circulo do zorro). Pesquisas mos-
tram que isso reduz o estresse, os conflitos
familiares e a rotatividade no emprego.

6. REGRA DOS 20 SEGUNDOS
O sexto principio parte de pesquisas que
mostram gue 0s seres humanos sdo pro-

pensos ao habito e que atividades habituais
nao exigem esforco em sua realizacao, como
€ 0 caso de escovar os dentes. A ideia é
que as pessoas possam inserir no dia a dia
atividades que facam bem e promovam
alegria e bem-estar, como e o caso de exer-
cicios fisicos, hobbies e esportes coletivos.
No entanto, como e necessario um grande
esforco para executa-las noinicio, € comum
que muitos prefiram fazer algo mais facil,

como assistir aum programana TV.

Para ajudar na mudanca, Achor apre-
senta a Regra dos 20 segundos, em que o
individuo deve reduzir uma acdo para um
tempo menor que 20 segundos com o obje-
tivo de facilita-la e evitar procrastinacdo. Ele
ressalta que planejamento, organizacdo e um
descritivo claro das atividades sdo aspectos
fundamentais para economizar energia e
aumentar as chances de criar novos habitos.

7.INVESTIMENTO SOCIAL

O ultimo principio diz respeito aimportancia
de manter o relacionamento com amigos e
familiares em momentos de estresse. Estar
conectado com essas pessoas fortalece o
bem-estar e o sentimento de amor que,
consequentemente, aumenta os niveis de
felicidade. Pesquisas mostram que relacoes
saudaveis multiplicam os recursos emocio-
nais, fisico e intelectuais, além de reduzir a
ansiedade e potencializar a concentracdo
e o foco. Tudo isso por conta do hormaonio
ocitocina produzido nesses momentos.

As relacoes sociais reduzem o estresse
e fazem com que a pessoa tenha mais faci-
lidade em enfrentar adversidades, de modo
que ela consegue se recuperar mais rapido

dos efeitos negativos resultantes.
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SOLIDAO NO TRABALHO

“Muitos funcionarios - e metade dos CEOs
- dizem que se sentem solitarios em suas
funcées', afirma Vivek Murthy, doutor do
Corpo Comissionado de Servicos de Saude
Publica dos Estados Unidos. Ele ainda afirma
que o mundo sofre de uma epidemia de soliddo,
onde se ndo pudermos reconstruir conexdes
sociais fortes e auténticas, tanto no ambiente
profissional como no pessoal, continuaremos
nos afastando, cada um no seu canto com
raiva, sozinhos, fracos e doentes.

Muitas vezes, a soliddo faz com que os
profissionais cada vez mais foquemno trabalho
eisso viraum circulo vicioso, uma verdadeira
sopa quimica nociva no corpo que os obriga
a uma hora parar, mesmo que de doencas
psicossomaticas ou fisicas, portanto qual seria
asuamelhor velocidade? Vocé tem contem-
plado outros pilares na sua vida? Como esta
a sua conexao com o outro?

Vivemos atualmente na era mais conecta-
danahistoriada civilizacdo, do ponto de vista
tecnico, mas as taxas de solidao duplicaram
desde a década de 1980. Hoje, mais de 40%
dos adultos na América relatam sentir-se
sozinhos, e pesquisas sugerem que a cifrareal
€ provavelmente bem maior. Alem disso, o nli-
mero de pessoas que relatam ter um confiden-
te proximo tem diminuido nas Ultimas decadas.

A solidao e uma das causadoras do es-
tresse que em altos niveis pode gerar doencas
como diabetes, depressdo, obesidade e outras,
Eventos traumaticos, frustracoes, medo, sdo
motivadores ativos para que pessoas se com-
portem de maneira solitaria, alem disso, a falta
de confianca no outro deixa o individuo em
um isolamento social que atrapalha sua vida
pessoal e profissional diretamente.
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A solidao diminui
o tempo de vida
de forma similar
ao consumo de 15
cigarros por dia.
Vivek Murthy

Provavelmente vocé conhece alguém que
jalutou contra a soliddo. E isso € um problema
sério. Os esforcos que nos dedicamos para
fortalecer nossas conexdes ndao chegam
aos pés do que é dedicado para reducdo da
obesidade e do tabagismo. A soliddo esta
conectada ao maior risco de doencas cardio-
vasculares, deméncia, depressdo e ansiedade.
No ambiente profissional, a soliddo reduz o
desempenho das tarefas, limita a criatividade
e prejudica outros aspectos da funcdo execu-
tiva, como o raciocinio e a tomada de decisdo.

Desde o momento que tomamos Nocao
dos profundos custos humanos e econ6-
micos da soliddo, devemos imediatamente
determinar que € o responsavel por resolver
0 problema. Para tratar esse mal e neces-
sario que as Instituicdes onde as pessoas
estdo inseridas na maior parte do tempo
ajudem: familia, escola, organizacoes so-
ciais e o local de trabalho.



Empresas tém o poder de impulsionar
mudancas na vida das pessoas, ndo apenas
fortalecendo as conexées entre os colabo-
radores, parceiros e clientes, mas servindo
como centro de inovacdo que possa inspirar
outras empresas a darem o devido valor
e mitigar esse problema.

SATISFACAO E GRATIDAO:
DOIS PRE-REQUISITOS
PARA UMA VIDA
EXTRAORDINARIA

A insatisfacao ¢ um vicio emocional. Isso
faz com que a pessoa continue insatis-
feita, independentemente do que ja con-
quistou ou vive., Pessoas insatisfeitas ndo
conseguem manifestar a gratidao e, por
consequéncia, jamais experimentardo a
verdadeira Felicidade. Para conquistar seus
sonhos e objetivos, deixardo outras areas
da vida delado e, assim, terdo motivos para
continuar insatisfeitos.

A satisfacdo e um pré-requisito para
0 sucesso. E necessario estar satisfeito
com o que sou, com o que faco e com o
que tenho. E muito importante ter essa
percepcdo porque, quando a pessoa esta
satisfeita, produz o estado emocional e
a vitalidade fisica necessarios para criar
resultados positivos. Com esse estado,
vém a autoaceitacdo e a autoconfianca,
colocando o individuo em uma posi-
cdo de completa vantagem em relacao
as pessoas insatisfeitas.

As pessoas insatisfeitas com o que sao,
com o que fazem e com o que tém estdo
sempre em desvantagem, repletas de sen-
timentos de inferioridade. Entretanto, estar

satisfeito ndo significa estar acomodado
e ndo poder ser melhor, fazer mais e ter
mais. Quando falamos de estar satisfeito,
nos referimos a um estado de gratidao
independentemente do que faz ou do que
possui. Existem pessoas monetariamente
ricas e insatisfeitas e, consequentemente,
ingratas e infelizes. Como tambeém existem
pessoas Com pouquissimos recursos sa-
tisfeitas com o que tém, gratas e felizes.

Para que vocé entenda o fundamen-
to da satisfacao, do contentamento, da
gratidao e da felicidade, seja uma pessoa
que, independentemente de onde esta,
satisfeita, atrai coisas boas, fala coisas boas,
dissemina coisas boas e, por consequén-
cia, cresce e prospera com naturalidade e
fluidez. O insatisfeito atrai coisas e pessoas
ruins, reclama, esbraveja, critica, vitima-
-se e naturalmente volta a cair, atraindo
mais e mais coisas ruins.

Pessoas insatisfeitas nao costumam
ser autorresponsaveis e manifestam
quatro vicios comportamentais e linguis-
ticos relacionados a seguir:

vicio 1:

Pessoas insatisfeitas sao CRITICAS - e
ndo acreditam em criticas construtivas.
Quando alguem quer ajudar, ndo critica,
sugere, orienta, daideias, busca solucoes.

vicio 2:

O segundo vicio comportamental é
RECLAMAR. Reclamar do colega, das condi-
coes de trabalho, do chefe, da empresa, do
conjuge, do governo. Semprereclamar. Vocé
ja viuinsatisfeito sem reclamar consistente
e insistentemente de tudo e de todos?

5. FELICIDADE E GRATIDAO NO TRABALHO
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vicio 3: vicio 4:

O terceiro vicio ¢ SEMPRE BUSCAR CUL- O quarto vicio emocional e a VITIMIZA-
PADOS, responsabilizar alguémpeloquendo  CAO, que ndo passa de uma estratégia de
conquistou. Vocé gostaria de conviver com  justificar suas falhas, evitar ser criticado e
uma pessoa insatisfeita sempre a criticar,  acusar os outros pelo que nao realizou.
reclamar e buscar culpados ou mesmo es-

tar perto de alguém assim?

Agora, responda as Perguntas Poderosas de Sabedoria. O caminho que vocé trilhara, de

sucesso e de prosperidade, depende das suas respostas.

1. a qual categoria vocé pertence: das pessoas satisfeitas, gratas e felizes ou das
insatisfeitas, ingratas e infelizes? Das pessoas que tém o suficiente e agradecem

por isso ou das pessoas que ndo tém e sé reclamam?

€
2. Liste pelo menos cinco coisas pelas quais vocé é grato.

1
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Para que vocé compreenda melhor como

éimportante ser grato e satisfeito paraqueo
sucesso seja possivel, veja o caso da Febra-
cis, maior empresa de coaching do mundo:

Na Febracis, nds so contratamos pessoas
gratas e satisfeitas. O motivo dessa busca
desenfreada por colaboradores satisfeitos e
gratos é aciéncia afirmar que pessoas gratas
e satisfeitas sdo mais produtivas, mais felizes
e mais constantes. E, assim como busco
contratar pessoas com esse perfil, demito
funciondrios que manifestam insatisfacdo.
Vocé pode me achar radical e intransigente,
mas na Febracis o turnover é muito baixo, a

pontuacdo da pesquisa de clima é muito alta
e as pessoas sdo felizes e produtivas.

No6s nos candidatamos a participar do
programa Great Place to Work (GPTW), uma
certificacdo internacional para as melhores
empresas para se trabalhar. Na primeira ten-
tativa, nos certificamos uma empresa GPTW,
e que nos confere a condicdo de uma otima
empresa para se trabalhar.

Vocé deve estar se perguntando: sougrato e
satisfeito? Para vocé se avaliar, apresento a se-
guir umexercicio de autoavaliacdo. Ao responder,
aconselho vocé a pedir ajuda a duas pessoas
confiaveis, dispostas afalar a verdade sobre vocé.

5. FELICIDADE E GRATIDAO NO TRABALHO
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Acorde e agradeca
a Deus pelo que
vocé é, e até pelo
que vocé ndo é, e
esteja satisfeito com
tudo. Assim como
sou grato e satisfeito
com 0s meus
colaboradores que
me ajudam todos os
dias a transformar
0 maior numero

de vidas possiveis.
Tenha uma vida

de satisfacdo, de
contemplacao

do que vocé ja
conquistou.

Trecho do livro 12
Principios Para Uma Vida
Extraordindria.

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

CRESCER E CONTRIBUIR:

UMA ESTRATEGIA PARA

ALCANCARA GRATIDAO

Que tipo de vida vocé esta vivendo? Uma
vida abundante ou mediana? A vida na media
ndo € nem muito boa, nem muito ruim: ela
€ morna. Se essa for a sua resposta, saiba
gue issonao e um bom sinal, ja que uma vida
morna coloca as pessoas em uma zona de
conforto que aprisiona e limita. Sera que vocé
ndo fica satisfeito com algo mediocre e queira
uma experiéncia abundante, maravilhosa e
diferenciada, ndao € mesmo?!

Muitos tém espalhado o mito de que as
metas e objetivos estressam as pessoas, 0
gue nao e uma verdade absoluta. As metas
podem causar estresse sim, mas apenas se as
mesmas nao forem projetadas com método,
ferramentas e conceitos. Se vocé tem uma
conduta, uma estrada segura para seguir, as
metas nao causarao qualquer tipo de estresse.

A ferramenta Matriz de Plenitude te ensina
uma estratégia de sucesso que fara vocé
conquistar uma vida plena e grata. Ela e uti-
lizada para dar consciéncia sobre suarelacao
com o mundo e consigo mesmo. Alem disso,
avalia o Estado Atual, tendo como base as
competéncias emocionais pessoais e sociais
de Daniel Goleman, consideradas os pilares
da Inteligéncia Emocional.

Se vocé aceita o desafio para transformar-
-se emuma pessoa melhor, siga uma estra-
tégia que ird impactar vidas. Essa estratégia
vai mudar a sua vida e a vida dos outros. Veja
quais s30 0S Passos para alcancar o sucesso:

Seja exclusivo e diferente:
Faca aquilo que os outros ndo estdo fazendo.
Se vocé é meédico, por exemplo, pode es-



tar habituado a fazer uma consulta fria
e rapida, dar um diagnostico superficial,
explicar o minimo possivel aos pacientes.
Faca diferente. Converse com o paciente,
compreenda o historico do mesmo, olhe
nos olhos e faca com que ele saia segu-
ro com o receituario. Com isso voce fica
satisfeito com a seguranca de que fez
o seu melhor, e o paciente sai contente
com a seguranca de que foi atendido por
um profissional competente. Ndo é muito
melhor dessa forma? Saia dos padroes
e seja uma pessoa melhor.

Cause um impacto positivo:

Cause um grande impacto positivo na vida
das pessoas que entram em contato com
voceé. Entregue para o seu cliente coisas
com conteudo e forma que de fato causem
um excelente resultado para ele.

Atinja o maior nimero de pessoas possivel:
Espalhe tudo o que vocé possui de exclu-
sivo e diferente, que cause um impacto
positivo, ao maior numero de pessoas!
Com isso, vocé conseguira atingir outros
individuos que poderdo o seguir pelo
exemplo. Pouco a pouco, vocé se tor-
nara alguem que contribui de maneira
muito positiva no mundo!

Promova mudancas duradouras:

E importante que as suas mudancas sejam
consistentes, enraizadas em uma base
forte para que sejam duradouras. Para
iss0, € preciso mudar com consisténcia
e conhecimento, de forma inteligente.
Se vocé percebe que a sua vidando esta
da forma como vocé gostaria que esti-

Foto: Divulgacdo.

5

vesse, e possivel que vocé esteja comum
comportamento parasita, hospedeiro ou
autofagista. Quem vive na plenitude, vive
intensamente: aproveita ao maximo cada
segundo para ser uma pessoa melhor e
crescer! Ter sucesso, a partir do cresci-
mento pessoal e contribuindo para um
mundo melhor, estd nas suas maos!

DAR
RECEBER.

UMA ABORDAGEM REVOLUCIONARIA sosre
SUCE50, GENEROSIOADE € INFLUENCIA

B3

LIVRO

DAR E RECEBER
Adam Grant

Em Dar e receber, Adam Grant,
pesquisador e professor da
Wharton School, retine suas
conclusées sobre os motivos pelos
quais algumas pessoas chegam
ao topo da escala de sucesso,

enquanto outras permanecem

na mediocridade. Ele explica que,
nas interacées profissionais,
podemos atuar como tomadores,
compensadores ou doadores. Os
tomadores se esforcam para extrair
0 mdximo possivel dos outros; os
compensadores se empenham
em promover trocas equilibradas;
e os doadores sdo aquele tipo raro
de individuo que ajuda os outros
sem esperar nada em troca.
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CRESCER: COMPETENCIA EMOCIONAL PESSOAL

10
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MATRIZ DE PLENITUDE

PARA

AMA A SIMESMO

PLENITUDE

AMA AO PROXIMO E A SIMESMO

AUTOFAGISMO

NAO AMA NEM A S|, NEM A NINGUEM

HOSPEDEIRO

AMA AO PROXIMO E NAO A SIMESMO

3

4

6 7 8 9

CONTRIBUIR: COMPETENCIA EMOCIONAL SOCIAL

10
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ADAM GRANT
professor

da Wharton
School.

A IMPORTANCIA DE

DAR E RECEBER

Toda a carreira do pesquisador e professor
Adam Grant foi construida sobre a teoria
que apresenta em Dar e Receber: as pes-
soas mais bem-sucedidas e os colabo-
radores mais produtivos sao tambeém os
mais generosos e altruistas.

Adam Grant, nasceu em 13 de agosto de
1981e,aos 31anos, ja era professor titular da
prestigiada Wharton School, tendo recebido
o prémio de Exceléncia em Ensino, por todas
as cadeiras que lecionou nesta universidade.

Atua como consultor de empresas como
a Apple, Google, NFL, IBM, GlaxoSmithKline,
Goldman Sachs, Férum Econdmico Mundial
e Nacdes Unidas, alem do Exercito e daMa-
rinha dos Estados Unidos. Foihomenageado
como um dos professores preferidos da re-

vista BusinessWeek e um dos 40 melhores
docentes de administracao com menos de
40 anos. A questdo que Adam Grant co-
loca no livro, Dar e Receber é: porque so
alguns chegam ao topo, enquanto outros
ndo passam da mediocridade?

Adam explica que, nas interacoes pro-
fissionais, vocé pode atuar como tomador,
compensador ou doador. Os tomadores es-
forcam-se para extrair o maximo possivel dos
outros; os compensadores empenham-se
em promover trocas equilibradas; e os doa-
dores sdo aquele tipo raro de individuo que
ajuda os outros sem esperar nada em troca.

E vocé? Esta agindo como toma-
dor, compensador ou doador? Descubra
atraves do teste a seguir:

5. FELICIDADE E GRATIDAO NO TRABALHO
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VOCE E DOADOR, TROCADOR OU TOMADOR?
0O O 0O O ﬁ‘
<D
M Friki

( opoabor ) ( TRocabor ) ( TOMADOR )

COM BASE NA TABELA AO FINAL DO QUESTIONARIO, DESCUBRA SUA TENDENCIA PADRAO.

1. voceeum completo estranho vao receber dinheiro. Vocé tem trés opcées sobre
0 que vocé e o estranho receberao, e vocé nunca mais vai ver ou conhecer esse
estranho. Qual opcdo vocé escolheria?

a) Recebo RS 5,00 e o estranho recebe RS 5,00.
b) Recebo RS 8,00 e o estranho recebe RS 4,00.
c) Recebo RS 5,00 e o estranho recebe RS 7,00.

2. Voceesta se candidatando auma vaga como gerente, e um ex-chefe escreve uma
brilhante carta de recomendacao sobre vocé. O que vocé faria?
a) Procuraria maneiras de ajudar o meu ex-chefe, para que eu pudesse retri-
buir a ele o favor.
b) Iriame oferecer para escrever uma carta de recomendacio para um dos meus
ex-funcionarios, para que eu pudesse passar adiante a boa acdo.
¢) Procuraria causar umaboaimpressao ao meu novo patrdo, para que eu pudesse

arranjar outra recomendacdo forte no futuro.

3. Umanova colega entra na empresa onde vocé trabalha, em um departamento
diferente do seu. Quando vocé a encontra, ela menciona que o marido esta a
procura de um emprego e ndo tem muitos contatos na area. Ela pergunta se por
acaso vocé conhece alguém na Indistria América, uma empresa local, e vocé
diz que sim. No dia seguinte, vocé lembra que também tem conexées em outras
trés empresas locais que fazem um trabalho muito semelhante ao da Industria
Ameérica. O que vocé faria?

a) Colocaria o marido dela em contato com as quatro empresas.

b) Descobriria se existem maneiras de ela ou o marido dar algum beneficio a
vocé, e entdo decidiria se desejaindicar o marido dela somente com a Industria
América ou com as outras trés empresas também.

c) Colocaria o marido dela em contato com a Industria América e observaria
que tipo de impressao ele passou antes de decidir se daria o contato das
outras trés empresas.
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Vocé assinou um contrato para alugar um novo escritério e esta tudo programa-
do para vocé se mudar em trés meses. O corretor liga para vocé afirmando que
o inquilino anterior saiu mais cedo que o esperado, e o espaco esta disponivel
agora. Vocé ficaria feliz em se mudar logo: o novo escritdrio é mais agradavel do
que o atual e s6 custa RS 10 a mais por més. No entanto, o corretor acha que vocé
prefere esperar. Vocé sabe que ele ndo quer deixar o imével desocupado por trés
meses. O que voceé faria?

a) Diria que estou disposto a me mudar agora, desde que ele fizesse paramim o

mesmo preco do meu escritorio atual.

b) Diria que realmente preferiria esperar, mas que estaria disposto a me mudar

se me dessem um desconto significativo.
¢) Eu diria que adoraria me mudar agora e estaria feliz por ir logo.

Vocé esta trabalhando em um projeto com dois colegas, e ha trés tarefas que
precisam ser feitas. Ao discutir com eles sobre como dividir as tarefas, torna-se
claro que vocés trés estao extremamente interessados em duas das tarefas, mas
consideram a terceira muito chata. O que vocé faria?

a) Tentaria convencer um dos meus colegas a fazer a tarefa chata.

b) Iria me oferecer para fazer a tarefa chata e pediria aos meus colegas

um favor mais tarde.
c) Iria me oferecer para fazer a tarefa chata sem pedir nada em troca.

Sao 13:00 e vocé esta indo para o aeroporto as 14:00 para uma viagem de ne-
gocios fora do Brasil. Vocé recebe trés pedidos de pessoas que estdo buscando
sua opinido sobre apresentacdes, mas vocé sé tem tempo para atender um. O
primeiro pedido é do chefe do seu chefe, que esta buscando a sua opinidao ime-
diata sobre um conjunto de slides que ele vai apresentar na préxima semana. O
segundo pedido é de um colega de trabalho que Ihe deu dicas importantes sobre
uma grande apresentacdo sua ha semana passada. Esse colega é talentoso como
orador e pediu sua ajuda para adaptar a linguagem de uma apresentacdo que ird
ocorrer amanha. O terceiro pedido é de um colega novato, que esta nervoso com
a primeira apresentacdo dele na empresa, que ira ocorrer hoje a tarde, e esta
esperando pelo seu feedback. Quem vocé ajudaria?

a) O chefe do seu chefe.

b) Meu colega de trabalho.

c) 0 meu colega novato.

Um colega sai da empresa onde vocé trabalha e inicia um negocio de software
que esta indo muito bem. Em busca de conselhos para a expansao do negdcio,
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10.

ele pergunta se vocé pode apresenta-lo para o presidente de uma empresa
de tecnologia muito famosa, que vem crescendo bastante. Vocé ndo fala com
esse presidente ha cinco anos, e vocé estava planejando procura-lo em pou-
cos meses para pedir conselhos sobre suas préprias ideias de iniciar uma nova
empresa. O que voceé faria?

a) Diria ao colega que vai apresenta-lo ao presidente.

b) Diria a ele que vai apresenta-lo e, em seguida, pede ajuda ao presidente com

suas proprias ideias.
c) Diria a ele que ndo se sente a vontade para apresenta-lo, ja que ndo esta

mais em contato com o presidente.

Inesperadamente, um ex-chefe seu escreve uma recomendacao positiva no
LinkedIn. Qual seria sua primeira reacao?

a) Adicionaria o meu ex-chefe para a minha lista de referéncias.

b) Escreveria uma recomendacéo para o meu ex-chefe.

c) Escreveria uma recomendacdo para alguém.

Vocé recebe umal ligacdo inesperada de um universitario prestes a se formar que
esta interessado em sua area de estudos, e vocé passa 20 minutos no telefone
dando alguns conselhos sobre a carreira dele. No final da ligacdo, o estudante
pergunta se vocé tem algum contato que possa ajuda-lo a se preparar para
entrevistas de emprego na empresa Google. Vocé diz ao aluno que vai pensar e
retornar com uma resposta. Apds aligacao, vocé olha seus contatos no LinkedIn
e vé que um conhecido da faculdade esta trabalhando no Google. Mais tarde
naquela noite, em um jantar de familia, seu primo, que esta na escola, diz que a
universidade onde estuda o rapaz que ligou para vocé mais cedo é a universidade
dos seus sonhos e que esta estudando para o vestibular de Ia. Vocé se senta para
escrever um e-mail para o formando. Como vocé responderia?
a) Pediria ao universitario para ajudar o seu primo, mas no faria a apresentacdo
ao contato no Google — afinal, vocé ja deu a ele 20 minutos do seu tempo.
b) Pediria ao universitario para ajudar o seu primo e se ofereceria para apresenta-lo
ao contato no Google — vocé so o apresentaria se ele ajudasse o seu primo.
c) Apresentaria o universitario ao contato no Google, mas ndo pediria ajuda a
ele — vocé sabe que a procura por emprego pode ser agitada e estressante.

Vocé trabalha com publicidade e esta liderando o desenvolvimento de um comer-
cial paraincentivar as pessoas a beber leite. Um estagiario sugere o slogan “Quer
leite?”. Vocé decide usa-lo e passa os proximos oito meses criando o comercial.
Vocé consegue pessoas famosas para usar bigodes de leite e é um enorme su-
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cesso. Um dia, o estagiario faz um comentario sobre nao ser criativo o suficiente
para gerar uma frase tao boa como “Quer leite?”, e fala que foi aceito na facul-
dade de medicina. Alguns meses mais tarde, apds o estagiario deixar a empresa
e comecar a faculdade de medicina, vocé descobre que o comercial vai receber
um importante prémio de publicidade. Vocé sabe que o estagiario ndo se lembra
de ter criado a frase e vocé esta pronto para uma grande promocao. Vocé precisa
listar a autoria do comercial para a ceriménia de premiacao. O que vocé faria?
a) Listaria o estagiario como o primeiro autor e amim como o segundo autor, uma
vez que o estagiario foi quem criou o slogan memoravel.
b) Listaria amim como o primeiro autor e o estagiario como o segundo autor, uma
vez que isso seria justo em relacdo ao que cada um contribuiu.
c) Listaria a mim como o tnico autor do comercial, uma vez que eu fiz o trabalho
e o estagiario nunca vai saber ou ser afetado por nada disso.

Em janeiro, vocé oferece um emprego a um candidato muito competente,
com uma data de inicio de junho. Vocé diz ao candidato que ele tem até marco
para tomar uma decisdo, e se ele assinar o contrato até essa data recebera RS
5.000. Em fevereiro, o candidato liga para vocé e pede uma extensao de prazo
até abril, dizendo que quer terminar o processo de selecdo de outras empresas
e tomar uma decisdao mais acertada. Vocé sabe que, se estender o prazo, vai
correr orisco de perder o candidato, e seu proximo melhor candidato nao é tao
forte. O que vocé faria?
a) Recusaria o pedido e extensdo de prazo e pediria uma decisdo em marco,
como inicialmente solicitado.
b) Concederia o pedido do candidato, prorrogaria até abril e estenderia o bénus
do contrato para abril também.
c) Concederia a prorrogacdo até abril, mas explicaria que o bénus realmen-

te expira em marco.

Depois de crescer em uma cidade pobre de El Salvador, Rubens ganhou umabolsa
para uma grande universidade americana. Em uma entrevista, ele expressou o
desejo de se tornar o presidente de El Salvador. Depois de se formar pela Uni-
versidade de Stanford, Rubens voltou para El Salvador e ajudou ex-professores
a melhorarem seus planos de aula com base no conhecimento adquirido nos
Estados Unidos. Qual é a razao mais provavel para a decisao de Rubens?

a) Ajudar aos professores de El Salvador da mesma forma que ele foi

ajudado em Stanford.
b) Melhorar o nivel de ensino e de oportunidades educacionais para os estudantes.
c) Comecar a construir uma forte reputacdo para sua candidatura no futuro.
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Ha alguns anos, vocé ajudou um conhecido chamado Tiago a encontrar um em-
prego. Desde essa época, vocés ndo tém tido mais contato. De repente, Tiago
envia um e-mail apresentando-lhe um parceiro de negécios em potencial. Qual
€ amotivacao mais provavel por tras do e-mail de Tiago?

a) Tiago realmente quer me ajudar.

b) Tiago quer retribuir minha ajuda.

c) Tiago quer me pedir ajuda novamente.

Em 2006, apos a devastacdo causada pelo furacdo Katrina nos Estados Unidos,
um executivo de banco dos EUA liderou uma equipe de funcionarios em uma via-
gem para ajudar areconstruir Nova Orleans. Por que vocé acha que ele fezisso?
a) Ele sentiu compaixdo para com as vitimas e queria fazer tudo o que
podia para ajudar.
b) Ele queria fazer manchetes por ser generoso.
c) Ele queria mostrar o seu apoio para os funcionarios do banco que tinham
membros da familia em Nova Orleans.

Um colega esta escrevendo um artigo sobre como os locais de trabalho estao
mudando. Ele precisa adicionar algumas informacées sobre midia social, que é
uma das suas areas de especializacdo. Vocé passa varias horas fazendo uma
lista de recursos e leituras relevantes. Algumas semanas mais tarde, o colega
termina de escrever o artigo e aparece em um jornal de grande circulacdo. A
materia é baseada no que voceé escreveu sobre midias sociais, mas vocé nao foi
mencionado, muito menos o colega reconheceu ou agradeceu sua participacao.
Qual seria a sua primeira reacdo?

a) Eu chegaria ao colega e pediria uma correcdo a ser impressa.

b) Meu colega me deve agora, e eu possa lembrar isso no futuro, se eu pre-

cisar de alguma coisa.
c) Ndo me importaria muito, fiquei contente de ser util.
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TABELA DE PONTUACAO

QUESTAO1
QUESTAO 2
QUESTAO 3
QUESTAO 4
QUESTAO 5
QUESTAO 6
QUESTAO7
QUESTAO 8
QUESTAO 9
QUESTAO 10
QUESTAO 11
QUESTAO 12
QUESTAO 13
QUESTAO 14
QUESTAO 15

ENTRE
15E 31
PONTOS

ENTRE
32E38
PONTOS

ENTRE
39E 45
PONTOS
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a =2 pontos b =1ponto c = 3 pontos
a =2 pontos b =1ponto c =3 pontos
a =3 pontos b =1ponto c =2 pontos
a =2 pontos b =1ponto c = 3 pontos
a=1ponto b =2 pontos c =3 pontos
a=1ponto b = 2 pontos c =3 pontos
a =3 pontos b =2 pontos c=1ponto

a=1ponto b =2 pontos c =3 pontos
a=1ponto b = 2 pontos c =3 pontos
a =3 pontos b =2 pontos c =1ponto

a=1ponto b = 3 pontos c =2 pontos
a =2 pontos b = 3 pontos c=1ponto

a =3 pontos b = 2 pontos c =1ponto

a =3 pontos b =1ponto c =2 pontos
a=1ponto b = 2 pontos c =3 pontos

Sua tendéncia padrdo é de ser um tomador. Os tomadores se
esforcam para obter o maximo que podem, sob a suposicdo de
que, se eles nao olharem para si mesmos, ninguem mais o fara. Para
vencer, tomadores muitas vezes se concentram em fazer melhor do
que outros e sempre reivindicam o credito.

Sua tendéncia padréo € de ser um trocador. Os trocadores procuram ao
maximo manter um equilibrio de dar e receber. Eles olham para o 'toma
|a, da ca", buscam trocar favores e sdao mais propensos a ajudar quando
percebem que podem ganhar algo em troca.

Sua tendéncia padrdo € de ser um doador. O nticleo de motivacdo dos
doadores é contribuir tanto quanto puder. Quando vocé colabora com
outras pessoas, provavelmente vocé coloca o bem do grupo acima de
seus proprios interesses. Quando vocé avalia as pessoas, voceé olha para
0 potencial, e muitas vezes vé o melhor que existe nos outros. Na mesa
de negociacao, as chances maiores sdo de vocé estar preocupado ndo
apenas com o seu proprio resultado, mas tambem em deixar os seus
companheiros de negociacao em uma boa situacao.

5. FELICIDADE E GRATIDAO NO TRABALHO
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6. LIDERANCA E GESTAO DE PESSOAS
EM AMBIENTES COMPETITIVOS

Lideranca ¢ a capacidade de gerenciar, motivar
¢ inspirar pessoas para alcancar algum
objetivo. I dirigir grupos ou individuos e
influenciar comportamentos para que scja
possivel obter resultados excelentes.

A ssim, todos os lideres possuem segui-
dores que dependem de sua visdo para
saber exatamente onde querem chegar e
como isso podera ser feito.

Vocé, que é lider dentro da sua empresa,
ja se perguntou o que fazer para que o seu
funcionario produza mais? Se a resposta for
"'sim", vocé esta focando na pergunta errada.
O que voceé deveria estar se perguntando
€ "o que eu faco para os meus funciona-
rios quererem produzir mais e melhor?"".
Lembre-se: com as perguntas certas, vocé
encontrara as melhores solucées.

TODO LIDER E UM
VISIONARIO

Para ter seguidores de verdade, que acredi-
tam nas suas ideias e colocam esforco nas
tarefas diarias, € preciso oferecer uma visao
instigante. As pessoas nao seguem outras
pessoas, e sim visoes extraordinarias de
futuro. Os liderados tendem a seguir com

mais afinco uma visdo que acreditam que

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

pode leva-los a patamares elevados, um
objetivo que pode trazer resultados positivos
para eles e para o mundo.

Assim, vocé precisa definir o proposito da
suaempresa e trazé-lo parao seutime. O lider
de alta performance transmite ao seu grupo
seus valores com clareza e conviccdo e pos-
sibilita que seus liderados acreditem também
nos seus ideais. Por isso, antes de ter metas,
tenhamissao. Ao comprometer os seus lide-
rados aos propositos da empresa, vocé tera
outra equipe, comresultados muito melhores.

A missdo da Febracis, por exemplo, &
contribuir com o mundo. Meu trabalho com
a empresa e voltado a ajudar pessoas e
negocios, usando a metodologia do Coa-
ching Integral Sistémico paraimpactar vidas
e construir um mundo melhor. Pergunte a
qualquer pessoa que trabalha nanossa em-
presa: ela saberainformar a nossa missao e
quantas vidas impactamos a cada ano e a
cada més, A nossa equipe vive a missdo da
empresa, cada meta alcancada é celebrada
e sentida pelos colaboradores.



Com base no que foi discutido, responda: qual o propdsito da sua empresa? O que ela

traz de beneficios para a sociedade?

O lider deve ser a pessoamais cobradada
empresa. E de total responsabilidade desses
gestoresfazer aconteceremastrés obsessoes:

Lucro alto;
Entrega extraordinaria;
Gestao excelente.

Segundo pesquisa feita pela Fundacdo
Dom Cabral, o investimento em liderancas
competentes gera uma melhora de 87%
na produtividade das equipes e aumenta a
receita em 50%. Empresas de sucesso sao
compostas por lideres de alta performance.
Por isso, se vocé tem pena de gastar com
lideres excelentes para as posicoes taticas
e estrategicas da sua empresa, se ndo se
preocupar em trazer e valorizar os melhores,
vOCé esta cultivando uma mentalidade de
escassez que te impede de ser o melhor
lider para o seu empreendimento e de

alcancar os melhores resultados.

A LIDERANCA NAS EMPRESAS

Pesquisa da Fundacao Dom Cabral mostra
COMO as organizacdes vém trabalhando a
formacdo delideres e qual o impacto disso em
seus resultados. O estudo foi feito pelo nlicleo
de Desenvolvimento de Lideranca, realizado
em Sdo Paulo, no inicio de maio de 2005 e
foram ouvidos 242 gestores de 161empresas.

QUAL O IMPACTO DOS PROGRAMAS DE
DESENVOLVIMENTO DA LIDERANCA NA

EMPRESA?

Melhoria na produtividade 87%
Melhoria do clima 79%
Reducdo de custos 74%
Melhoria daimagem externa 56%
Melhoria na rentabilidade 57%
Maior geracao deinovacdoes 56%
Aumento de receita 50%

Outros 8%

6. LIDERANCA E GESTAO DE PESSOAS EM AMBIENTES COMPETITIVOS
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VIDEO

O QUE VOCE PRECISA
SABER SOBRE LIDERANCA
Paulo Vieira

Pessoas ndo seguem outras
pessoas, e sim uma visao
extraordinaria de futuro. Paulo
Vieira explica, neste video, o
que Voceé precisa saber sobre
lideranca para ter sucesso.

Aponte sua camera parao QR
Code ou acesse pelo link:

https://febra.site/bhplink32

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

SEJA UM LIDER NIVEL 5

Ja se perguntou qual o perfil dos melhores
lideres do mundo? Se sdo mais carismaticos,
extrovertidos ou reservados e quietos? Jim
Collins, no seu livio Empresas feitas para
Vencer: por que apenas algumas empresas
brilham, surgiu com o conceito de lideranca
nivel cinco. O autor pesquisou e analisou
empresas de sucesso, que possuiam cres-
cimento trés vezes maior do que as con-
correntes por, no minimo, 15 anos. Foram
estudadas gigantes como Gillete, Abbott
Laboratories e Kimberly-Clark.

Quem sdo as pessoas por tras dessas
empresas? Quais caracteristicas em comum
possuem? Quais tracos de personalidade
melhoraram suas habilidades de lideran-
ca? Apesar de ndo estar pensando nessas
perguntas quando comecou a pesquisa,
Jim Collins achou as respostas com os da-
dos que foram coletados.

Isso porque, apos a observacao aten-
ta, descobriu que os lideres das empresas
extraordinarias compartilhavam mais em
comum do que seria esperado. Com isso,
tracou o perfil do lider nivel cinco, que seria
umtipo de lideranca completamente desen-
volvida. Jim conta: "Todas as empresas ‘feitas’
tinham sido conduzidas por lideres nivel 5 na
épocada transicdo de boas para excelentes'.



Foto: Divulgacao.

Os lideres nivel cinco sao:

Tranquilos e ndo gostam de holofotes;

Quietos e reservados;
Genuinamente humildes;
Totalmente determinados
profissionalmente;

Preenchidos de fé de que vencerao,
nem que seja no final;
Completamente rigorosos em relacao
as pessoas, e mais ainda em relacao
aos lideres;

Obsessivos por grandes resultados;
Avessos aos bons resultados, pois
buscam a exceléncia;
Extremamente gratos as

suas equipes.

Jim Collins
EMPRESAS FEITAS
PARA VENCER

LIVRO

EMPRESAS FEITAS PARA
VENCER: PORQUE APENAS
ALGUMAS EMPRESAS BRILHAM
Jim Collins

Quer saber como transformar os
resultados bons em 6timos? Neste
livro, Jim Collins ensina as técnicas
e estratégias utilizadas pelas
melhores empresas do mercado.

Sobre a humildade desse tipo de li-
der, Jim Collins explica:

Os lideres nivel

5 canalizam as
necessidades do
seu ego para longe
de si mesmos e

na direcdo da
meta maior,

que é construir
uma empresa de
exceléncia. Nao é
que o lider nivel 5
hdo tenha ego ou
interesse proprio;
na verdade, sdo
incrivelmente
ambiciosos - mas
sua ambicao é
voltada primeira e
fundamentalmente
para a instituicdo,

ndo para si mesmos.

JIM COLLINS

6. LIDERANCA E GESTAO DE PESSOAS EM AMBIENTES COMPETITIVOS
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Foto: Divulgacao.

Jlm Collins

Morten T. Hansen

VENCEDORAS

POR OPGAO

LIVRO

VENCEDORAS POR OPCAO:
INCERTEZA, CAOS E ACASO -
POR QUE ALGUMAS EMPRESAS
PROSPERAM APESAR DE TUDO
Jim Collins

Por que algumas empresas
prosperam nos contextos de
crise e incertezas? A partir de
uma pesquisa minuciosa, Jim
Collins mostra quais os fatores
determinantes para o sucesso
de alguns empreendimentos
nos cendrios desdfiadores.

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

TIME, EQUIPE, GRUPO
BANDO OU QUADRILHA?

O papel do lider tambeém € determinante
na forma com a qual os funcionarios se
organizam e nas relacées que constroem
com a empresa que trabalham. Depen-
dendo do comportamento dos seus li-
derados, eles podem ser classificados a
partir de 4 categorias:

TIME

Um time consiste em um grupo de pessoas
no qualtodos compartilham de, pelo menos,
um objetivo em comum. Para existir um time,
precisa existir o COMPROMETIMENTO de
todos para que as metas sejam atingidas.

EQUIPE

A equipe, por sua vez, so existe quando todos
compartilham de, pelo menos, um objetivo
em comum, havendo o ENVOLVIMENTO de
todos para que as metas sejam atingidas.

Envolvimento x Comprometimento

Uma forma de entender a diferenca en-
tre comprometimento e envolvimento é
pensar em um prato de café da manha
composto por ovos e bacon. A galinha,
ao colocar o0s ovos, possui envolvimento
com a preparacdo do prato. Ja o porco, ao
fornecer parte da propria carne, possui
comprometimento com esse preparo.
Pense agora na sua empresa. Se o se-
tor comercial, por exemplo, esta focado
apenas em vender, ele esta envolvido,
ou seja, participando de uma equipe. Um
cenario comum nas empresas e quando o
funcionario esta preocupado somente com
o cumprimento da prépria meta.



Por outro lado, quando existe mentali-
dade de time, o setor nao visualiza apenas
0S proprios objetivos, mas colabora com
0s outros setores para que a empresa toda
bata as metas estabelecidas. O foco ndo
deve ser "eu" ou "vocé", mas na empre-
sa, na visdo do todo. E o melhor modelo
a ser seguido. Por isso:

Gerente focado apenas na TAREFA nao

traz o resultado esperado.

GRUPO

Acontece quando as metas ndo sao persegui-
das ou sequer existem. Neste modelo, os fun-
cionarios ndo demonstram compromisso com
aprodutividade, qualidade ou quantidade da
producdo. As pessoas estao juntas no mesmo
espaco fisico, mas totalmente desconectadas
de uma visdo, meta, filosofia e missao.

BANDO
Neste modelo, os funcionarios ndao estao
apenas desmotivados para alcancar os
melhores resultados, mas ativamente
prejudicam a empresa. Isso pode ser feito
ao desperdicarem recursos da empresa
ou possuirem comportamentos que
prejudicam a produtividade.
A seguir, alguns exemplos:
- Desperdicio de tempo.
- Desperdicio de matéria-prima.
- Gastos excessivos de
telefone e internet.
- Realizar outros afazeres durante o
horario de trabalho.
- Estabelecerem um clima ruim
na empresa.
- Sabotagem da lideranca.

Nao esqueca que € a qualidade da lideranca que vai definir os comportamen-

tos dos liderados.

l. Com sinceridade, responda: como os seus funcionarios tém se comportado?

Como time, equipe, grupo ou bando?

€
2 . Agora, pense nas suas acées como lider. O que vocé pode fazer para guiar os seus

colaboradores na direcao do comportamento de time?

6. LIDERANCA E GESTAO DE PESSOAS EM AMBIENTES COMPETITIVOS
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LIDERE PELA AUTORIDADE,
NAO PELO AUTORITARISMO
Como voceélidera a suaequipe? Pela hierarquia,
pelo cargo, pela forca e pelo poder? Ou pela
credibilidade, autoridade, confianca e admi-
racao que o seu time deposita em vocé? No
autoritarismo, manda quem pode e obedece
quem tem juizo. Essa tatica nao tem como
funcionar a longo prazo, pois o seu principio
€ conseguir produtividade a partir do medo.
As consequéncias de uma lideranca
autocratica sdo sentidas principalmente ao
longo do tempo. No comeco, € possivel que 0s
resultados melhorem, mas no final a empresa
terminara dispondo de funcionarios que pos-
suem uma submissdo burra, que gera o temor
de exposicao das proprias ideias. Isso implica
em diversos fatores prejudiciais, como:
1. Climaruim;
2. Erros comecam a ser abafados, em
vez de solucionados;
3. Sabotagens internas;
4. Fazer apenas para nao ser
repreendido;
5. Equipeinsatisfeita;
Baixa retencao de talentos;
Empresa que ndo aprende.

Por outro lado, € importante tambeém nao
ser um lider permissivo. Isso porque a permis-
sdo demasiada diminui o respeito e aadmiracao
que os liderados conferem ao gestor da equipe.
Como voceé vai conquistar autoridade senunca
impde limites aos seus funcionarios? Um dos
grandes motivos para o fracasso de gerentes e
adificuldade de se ater as regras e normas com
frequéncia.Um gerente que ndo consegue man-
ter sua equipe e aempresa dentro das normas
dificiimente obtera os melhores resultados.

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

Quando os soldados
rasos sdo muito
fortes e seus oficiais
muito fracos,

o resultado é a
insubordinacado.

SUN TZU

Uma lideranca permissiva pode gerar:
Formacao de feudos;
Lideranca paralela;
Sabotagens internas;
Quebra do clima;
Criacao de zona de conforto
e acomodacao;
Equipe insatisfeita.

Por Ultimo, o lider compreensivo busca
satisfazer as reais necessidades da equipe,
0 que ndo necessariamente significa atender
a todas as vontades que surgem. Esse tipo
delider esta sempre se perguntando, antes
de tomar qualquer decisdo, sobre qual ¢ o
melhor caminho paraaempresa. E o tipo de
lideranca que gera os melhores resultados de
produtividade alongo prazo.

Lidere pela confianca, pela admiracdo e
pelo exemplo e perceba como seus resul-
tados serdo diferentes. Exercer um posi-
cionamento forte, firme, porem verdadeiro
e correto vai transformar completamente
os resultados da sua empresa.



Sempre se tem
soldados suficientes,
quando se sabe
usa-los e quando

0s generais ndo
dormem nas
cidades mas, em
vez disso, acampam
com suas tropas.
NAPOLEAO

ESTILOS PESSOAIS
DE LIDERANCA:

LIDERANCA PERMISSIVA

Lidera utilizando a subserviéncia
LIDERANCA AUTOCRATICA
Lidera utilizando o poder
LIDERANCA COMPREENSIVA
Lidera utilizando a autoridade

OS GRANDES LIDERES
POSSUEM INTELIGENCIA
EMOCIONAL

Vocé ja deve ter percebido, a esta altura, que
eimpossivel ter umlider de alta performance
que nao trabalha a propria inteligéncia emo-
cional. Segundo Daniel Goleman, jornalista
cientifico criador do conceito e autor do livro

6. LIDERANCA E GESTAO DE PESSOAS EM AMBIENTES COMPETITIVOS

VIDEO

SEJA ESSE TIPO DE LIDER
Paulo Vieira

Grandes lideres entendem,
melhor do que ninguém, a visao
da organizacdo. Isso se traduz
em metas realizadas e no maior
engajamento e motivacao da
equipe. Neste video, Paulo Vieira
explica qual o melhor tipo de
lideranca para a sua empresa.

Aponte sua camera para o QR
Code ou acesse pelo link:

https://febra.site/bhplink33
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Liderar consiste

em ter as aptidoes
emocionais
necessarias para
persuadir, ter
empatia e motivar
as pessoas a
contribuirem

com um objetivo
comum. Com isso,
sdo construidas as
redes de trabalho,
de confianca e de
talentos dentro da
organizacdo que,
por sua vez, formam
o conhecimento e o
poder corporativos.
DANIEL GOLEMAN

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

Inteligéncia Emocional: a teoria revolucio-
ndria que redefine o que é ser inteligente,
grandes gestores precisam desenvolver
esse tipo de inteligéncia para alcancar re-
sultados extraordinarios.

O autor explica que a Inteligéncia Emo-
cional é constituida por duas competéncias:
apessoal e asocial. A primeira estarelacio-
nada ao individuo em si, considerando se
ele consegue compreender e controlar as
proprias emocoes e reconhecer o impacto
que elas tém em todos os aspectos da sua
vida e nas pessoas ao seu redor. E estar
consciente dos proprio sentimentos.

Ja a social, por sua vez, diz respeito
a relacdo da pessoa com o mundo que a
cerca. Vocé consegue perceber o outro e
entender e respeitar as emocoes dele?
Voceé reage impulsivamente a qualquer
estimulo que recebe? Vocé entende sua
posicdo e papel na sociedade? Vocé
consegue flexibilizar seu comportamen-
to em diferente situacdes?

No mundo empresarial, essas compe-
téncias se traduzem das seguintes formas:

Competéncias pessoais:

autoconsciéncia e autogestao

Competéncias sociais: consciéncia

social e administracdo de

relacionamentos

A ferramenta Avaliacao Multidirecional
de Inteligéncia Emocional, com aplicacao
descrita em detalhes no capitulo 4, pode
ser usada para vocé entender qual a sua
atual situacao com relacao a inteligéncia
emocional e, a partir disso, tomar medidas
para chegar ao estado desejado e me-
Ihorar a sua performance.



O LiDER DE ALTA PERFORMANCE

0
%f ACAO ¢
> ESTADO
ESTADO
ATUAL RESULTADOS DESEJADO
0 SEQUESTRO ESTABELECA UM CLIMA
EMOCIONAL DA EQUIPE ORGANIZACIONAL

E quando as emocdes negativas do lider
(como raiva, ansiedade, medo e sensa-
cdo de inutilidade cronicas) prejudicam o
trabalho da equipe, afetando a atencdo,
a dedicacdo, o compromisso e, inevita-
velmente, os resultados. E feita pelo lider
que esnoba os proprios funcionarios, entre
outros comportamentos problematicos. E
um estado possivel de evitar com o uso da
inteligéncia emocional.

O SEQUESTRO

EMOCIONAL DO LIDER:

E quando as emocoes negativas da equipe
(como preguica, raiva, ansiedade, insegu-
ranca, arrogancia) prejudicam o trabalho do
lider, afetando sua assertividade, dedicacao
e autoridade. Acontece quando o gestor, por
exemplo, tem medo de demitir alguem. Tam-
bem é um estado possivel de evitar quando
vocé possui alta inteligéncia emocional.

PRODUTIVO

Clima organizacional € a percepcdo que 0s co-
laboradores de uma empresa possuem sobre o
local de trabalho. Pensar nesse aspecto do seu
empreendimento € olhar para as necessidades,
preocupacdes e percepcdes que seus funcio-
narios possuem, além de estar aberto a colocar
em pratica algumas mudancas, se necessario.

E qualaimportancia de se preocupar com
o clima organizacional da sua empresa? De
acordo com pesquisa feita pela Gallup, 60%
dos funcionarios ndo estdo engajados com
as funcdes que exercem diariamente nas
empresas. Enquanto isso, apenas 12% dos
colaboradores estdao engajados e 25% estdo
"ativamente ndo engajados”, ou seja, podem
estar até sabotando a organizacdo, mesmo
que ndo se deem conta disso.

Ou seja, o clima organizacional € uma
ferramenta importante para estabelecer um
ambiente produtivo e propicio para o aumento
da motivacdo e do engajamento da equipe.

6. LIDERANCA E GESTAO DE PESSOAS EM AMBIENTES COMPETITIVOS
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TED: COMO GRANDES LIDERES
INSPIRAM ACAO

Simon Sinek

Simon Sinek, em seu TED, ensina
um modelo simples e poderoso
para uma lideranca inspiradora.

Aponte sua camera parao QR
Code ou acesse pelo link:

https://febra.site/bhplink34
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Segundo Daniel Goleman, cada 1% de melhoria
no clima organizacional corresponde de 2% a
4% de aumento na receita ou produtividade.

Vocé deve
administrar o
negocio, mas ndo
se esqueca de que
pessoas vocé lidera!
GEN. SCHWARZKOPF

Portanto, a sua empresa deve ser um am-
biente agradavel, prazeroso e que estimule o
cumprimento da visdo, missao e valores do seu
negocdio.E vocé, comoalider, e o granderesponsavel
pelo clima do ambiente de trabalho do seu time,
pois suas acoes e decisdes didrias impactam
diretamente o clima organizacional da empresa.

Uma empresa feliz € uma empresa

que possui limite.

Estabelecer um ambiente agradavel ndo
significa deixar de impor restricdes aos fun-
cionarios. Na verdade, regras e procedimentos
claros podem ate contribuir para o aumento da
confianca e do bem-estar dos colaboradores.
Isso porque todo ser humano tem anecessidade
dereceber limites, entdo, na sua empresando vai
ser diferente. O maior erro do lider permissivo
€ndo entender e negligenciar essa premissa.



Responda: como esta o clima organizacional
da sua empresa? Escreva duas acées para
melhora-lo.
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VIDEO

TEDX: COMO CRIAR A MELHOR
EMPRESA PARA TRABALHAR
Caué Oliveira

Caué Oliveira, diretor de
Consultoria e Capacitacdao do
Great Place To Work Brasil, conta
em seu TEDx o que € preciso
para criar o melhor ambiente de
trabalho para a sua empresa.

Aponte sua camera para o QR
Code ou acesse pelo link:

https://febra.site/bhplink35
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VIDEO

SEU PAPEL E TREINAR
E ORIENTAR
Paulo Vieira

No terceiro episodio da série
Lideranca Inspiradora, Paulo Vieira
explica que treinar e desenvolver
a equipe sdo deveres do

lider autorresponsavel.

Aponte sua camera parao QR
Code ou acesse pelo link:

https://febra.site/bhplink36
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A MELHOR PRESSAO VEM DA
MOTIVACAO INTERNA

Afinal, se e tdo importante criar um ambiente
prazeroso para os colaboradores da empresa,
o trabalho sob pressdo € bom ou ruim? A
resposta para esta pergunta depende da
frequénciacoma qual esse tipo de trabalho é
aplicado a sua equipe. Isso porque a pressdo
externa, do chefe dando ordens aos subordi-
nados, e a cobranca exacerbada, alongo prazo,
se feitas de forma constante, podem acabar
sabotando os relacionamentos do lider.

Alem disso, exercer pressao a todo o
momento pode reduzir o desempenho e 0s
resultados. Isso acontece porgue, quando
esta cansado ou exposto a estresse por
longos periodos de tempo, o cérebro reduz
a propria capacidade de processar infor-
macoes e a velocidade com a qual emite
respostas. Alem disso, uma equipe cansada
€ muito mais dificil de ser motivada, o que
inevitavelmente vai afetar o alcance ou ndo
das metas estabelecidas.

Por outro lado, ao ndo exercer pressdo
nenhuma, vocé possibilita a criacdo de zonas
de conforto para a sua equipe. O funcionario
acomodado, que ndo se desafia, jamais sera
capaz de produzir resultados extraordinarios.
QOideal é intercalar momentos de pressdo com
momentos de respiro. Lembre-se: gerenciar
nao é apenas apagar incéndios. Muito menos
deixar a equipe a vontade a ponto de causar
desmotivacdo. E suatarefa como lider gerir o
ritmo mais produtivo para a empresa.



Tem poder quem
age. Mais poder
ainda quem

age certo. I
superpoderes
quem age cerlo,
na hora certa e na
velocidade certa.

Paulo Vieira
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ESCRAVAGISTA,
COMPORTAMENTAL OU
INSPIRACIONAL?

Existem trés modelos de gestdo de pessoas:

0 modelo escravagista ¢ baseado em:
Ameacas/Medo;

Humilhacao;

Desmotivacdo crénica;

Baixa produtividade;

Baixos saldrios;

Sem metas, apenas trabalho;
Auséncia da Linha de Losada;
Nenhum treinamento.

Omodelo comportamental € baseadoem:

Reforco positivo/negativo;
Elogios e broncas;

Motivacdo: perdas

e ganhos;

Produtividade condicional;

Altos saldrios ou beneficios;
Metas e objetivos fortemente
cobrados;

Necessidade de gestdo intensiva.

0 modelo inspiracional € baseado em:
Visdo instigante;

Fé na causa;

Compromisso com a causa;
Produtividade total;
Automotivacao;

Altos salarios ou beneficios ndo sdo
a prioridade;

Compreendem a importancia do
seu trabalho, por isso o foco no
resultado é total;

Vontade de deixar um legado.

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

Qual o modelo de gestao vocé tem
utilizado na sua empresa? Escravagista,
comportamental ou inspiracional?

EMPRESAS EXCELENTES
POSSUEM AS MELHORES
PESSOAS
Para conquistar os melhores resultados para
a sua empresa, voce precisa:
Das pessoas certas
dentro da empresa;
Das pessoas certas nas
posicoes certas;
Das pessoas erradas ou boas
fora da empresa.

Essas trés regras precisam estar namente
do lider no recrutamento da equipe, durante
todo o processo de gestdo e, principalmente, ao
decidir as demissdes. As empresas de sucesso
contratam pessoas excelentes, sempre e onde
quer que as encontrem, mesmo sem ter uma
funcao definida para elas.

Ndo tenha pena de valorizar um profissio-
nal de qualidade, pois ele vai fazer a diferenca
nos resultados da sua empresa. Jim Collins da
0 exemplo da empresa Circuit City, no seulivro
Empresas Feitas Para Vencer:

“Wurtzel (da Circuit City) passou a maior
parte do seu tempo nos primeiros anos, con-
centrado em colocar as pessoas certas no
barco, enquanto Cooper (da Silo) passou 80%
do seu tempo concentrado em comprar as
lojas certas.(...) A Circuit City colocou uma
tremenda énfase em conseguir as pessoas
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certas em todos os niveis da empresa, desde
os motoristas do servico de entrega ate os
vice-presidentes, Enquanto a Silo desenvolveu
uma reputacdo de ndo ser capaz de fazer
0 bdsico, como redlizar entregas em casa
sem danificar os produtos.” (COLLINS, Jim.
Empresas Feitas Para Vencer)

Segundo Jim Collins, ao ter as pessoas
certas, o trabalho do lider fica infinitamente
mais fluido. O motivo disso e que os profis-
sionais preparados, comprometidos e dedica-
dos necessitam de um nivel muito menor de
motivacdo e gerenciamento. O autor explica:
"As pessoas certas ndo precisam ser exces-
sivamente gerenciadas ou estimuladas; elas
se automotivardo pelo impulso interior de
produzir os melhores resultados e ser parte
da criacdo de algo grande.”

Por outro lado, as pessoas erradas difi-
cultam o trabalho de gestdo a ponto de, em
alguns casos, isso se tornar impossivel. De
nada adianta uma grande visdo, ideia, produto
ou servico sem pessoas preparadas técnica e
emocionalmente dentro do seutime, O resulta-
do termina, muitas vezes, completamenteirre-
levante, pois a gestao excelente ndo foipossivel.

Jim Collins considera as pessoas cer-
tas como o maior fator para conseguir
os resultados desejados:

"Aqueles que constroem empresas
excelentes sabem que o maior gargalo no
crescimento de qualquer organizacdo nao
sdo mercados, tecnologia, concorréncia ou
produtos. E um Unico fator, acima de todos os
demais: a habilidade de conseguir e manter
as pessoas certas em numero suficiente.”
(COLLINS, Jim. Empresas Feitas Para Vencer)

SEJARIGIDO NO
RECRUTAMENTO DA
SUA EMPRESA

Se voce sentir dificuldade demasia-
da em gerenciar uma pessoa, € porque
errouno recrutamento. Essa é uma eta-
pa essencial para que a empresa pos-
sua a melhor equipe possivel. Nenhum
empreendimento pode aumentar o seu
faturamento em uma velocidade maior
do que ade sua capacidade de recrutar
as pessoas certas e em nimero sufi-
Ciente para conseguir esse crescimento.

Antes de recrutar:

- Elabore o descritivo da funcdo;

- Relacione as competéncias
necessarias;

- Saiba qual o perfil comportamental.

Onde recrutar?

- Bonus para o funcionario que
trouxer um bom profissional e
perdurar com resultados.

- Indicacées pessoais (amigos,
colegas, parceiros).

- Seus proprios clientes.

- Cadastro permanente
de candidatos.

- Contratar consultoria
especializada.

Na entrevista:

- Leia antes o curriculo e avalie
com objetividade se ha foco no
gue voce precisa.

- Facarapport com o candidato.

- Facaperguntas abertas para que
ele fale o maximo.
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- Useumalista de perguntas para
conhecer melhor o candidato.

- Venda a empresa e seus diferenciais,
mas sempre gerenciando a

expectativa.

Checando referéncias:

- Fale com as pessoas certas para dar
referéncias.

- Coloque-se como pessoa e hdo como
empresa ao pedir informacodes e
referéncias.

- Veja asrestricoes legais.

- Deixe o candidato se explicar, caso as
referéncias tenham sido negativas.

O melhor método de selecao € o treina-
mento. Com ele, vocé pode conferir na pratica
a atitude, o compromisso, o interesse, a res-
ponsabilidade e o carater do profissional da
pessoa que esta pensando em contratar. Com
o treinamento na funcao e na empresa, vocé
também confere o potencial de lideranca do
possivel colaborador e vé, de fato, as contri-
buicbes que serdo agregadas pelo profissional.

TENHA UMA EMPRESA COM FOCO
NAS PESSOAS

Para ter uma empresa com foco nas pessoas
€ preciso seguir alguns passos essenciais
dentro do seu negocio. O primeiro deles é
estabelecer um recrutamento criterioso, afi-
nal, @ importante diminuir os riscos de gastar
tempo e dinheiro com funcionarios que podem
ate prejudicar a performance do time. Em
segundo lugar, apos a selecao rigorosa, ndo
negligencie aimportancia de educar e treinar
0s colaboradores do seu time, pois isso vai
facilitar o seu trabalho como gestor.

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

Por causa da exigéncia durante o recru-
tamento, vocé possui um filtro de selecdo dos
profissionais mais adequados para a sua em-
presa. Por isso, remunere acima da media para
aumentar aretencao de talentos. Isso deve ser
acompanhado pelacobrancade grandesresulta-
dos,alemde avaliacoes didrias de desempenhoe
feedbacks constantes.Nao esquecade, durante
esses momentos, reconhecer as melhorias e
valorizar os resultados excelentes.

O follow up eficiente das demandas assumi-
das pelos seus colaboradores, ou seja, acompa-
nhamento dos processos apos aetapainicial,tam-
bémtefornecerdoumanocaomais esclarecedora
da performance do time. Para que seja possivel
acompanhar o desempenho do seu negocio e
daspessoas que trabalhamnele, € preciso esta-
belecer regras e processos claros, dos quais todos
estejam cientes, alemde garantir que todos pres-
tem conta dos resultados de forma sistematica.

Por fim, estimule o desenvolvimento téc-
nico e emocional dos seus liderados. Ja vimos
a importancia das hard skills e das soft skills,
por iS50, a sua empresa so tem a ganhar com
profissionais mais qualificados.

Checklist das empresas com

foco nas pessoas:

- Recrutamento e selecdo rigorosa;
Educar, educar, educar, treinar,
treinar e treinar;

Remunerar acima da média;

- Avaliar desempenho diariamente;
Dar feedbacks constantes;

- Cobrar grandes resultados;
Estabelecer follow up com eficiéncia;

- Obedecer a processos e normas claras;
Prestar contas dos resultados
sistematicamente;



- Estimular e promover o
desenvolvimento técnico/emocional;

- Reconhecer e valorizar bons
resultados e melhorias.

Alem disso, existem quatro habitos que
o lider deve possuir e seguir rotineiramente
para garantir que a empresa possua as me-
lhores condicOes para o desenvolvimento
dos liderados e, consequentemente, obtenha
resultados extraordinarios.

O primeiro deles e nutrir a preocupacao
de educar, treinar, motivar e liderar as pessoas
que trabalham na organizacao. Isso porque
capacitar os seusliderados damelhor forma e
uminvestimento. A longo prazo, o profissional
capaditado tera todos o0s recursos para tomar
as melhores decisdes para a empresa sozi-
nho, precisando de menor gerenciamento.

A segunda coisa a ser feita e implantar o
espirito empreendedor e oferecer uma cultu-
ra participativa ao lado de oportunidades de
plenarealizacao pessoal. O profissional certo,
com aambicdo certa e com oportunidades ao
seudispor ndo vaimedir esforcos para trazer
resultados extraordinarios para o seunegocio.

O terceiro passo e garantir que a orga-
nizacdo esta indicando exatamente quais
0s objetivos que pretende alcancar, focan-
do na missdo e na visdo, além de oferecer
oportunidades de crescimento profissio-
nal que fortalecam seu negocio. O cres-
cimento do seu funcionario € também o
crescimento da empresa.

O quarto e ultimo passo e lembrar-se
que as pessoas sdo consideradas parceiras e
colaboradores, jamais funcionarios batedores
de cartao de ponto, que so estdo ali para
marcar presenca e ir embora.

VIDEO

IMPLEMENTE A LIDERANCA
CONSISTENTE
Paulo Vieira

No segundo episodio da série
Lideranca Inspiradora, Paulo
Vieira ensina passos para sua
empresa estabelecer uma
lideranca saudavel e forte.

Aponte sua camera para o QR
Code ou acesse pelo link:

https://febra.site/bhplink37
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E QUANDO DEVO DEMITIR?
Uma forma facil de saber se um colaborador
tem contribuido oundo paraaempresa é se
fazer as seguintes perguntas:
Hoje, eu contrataria essa pessoa para
trabalhar aqui?
Se ela pedisse demissdo agora, a
empresa sentiria falta?

Se aresposta for negativa, demitaime-
diatamente. Esta claro que esse funcionario
esta tomando o lugar de outra pessoa que
poderia estar engajada e obtendo resulta-
dos muito melhores. Ndo adianta manter
alguem que tem dado constantes resultados
insatisfatorios, a ponto de vocé ja saber que
ndo contrataria novamente esse profissional.

Se a resposta for "nao sei', demita
do mesmo jeito. Isso significa que o fun-
cionario ndo esta sendo memoravel, que
a entrega ndo tem chamado a sua aten-
cao. Ndo esqueca: voce precisa buscar as
pessoas certas, com resultados e dedica-
cao extraordinarios. Ndo se contente com
algo ou alguém apenas bom.

MINDFULNESS PARA
LIDERES

Segundo pesquisa feita pelo ISMA-BR, o
Brasil € o segundo pais mais estressado do
mundo. O estudo mostra que cerca de 70%
da populacdao economicamente ativa mos-
tra sinais claros de estresse. Esse problema
€ ainda maior para os gestores: 96% dos
lideres seniores sentem-se esgotados, en-
quanto um terco descreve o esgotamento
como extremo, segundo pesquisa da Har-
vard Medical School Study.

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

Isso acontece porque o profissional que
desempenha essa funcao esta a frente das
empresas, o queimplicaem cargas de respon-
sabilidades e cobrancas muito maiores. E como
praticar a inteligéncia emocional necessaria
paraliderar uma equipe de sucesso enquanto
VOCE se sente exausto, cansado e esgotado
emocionalmente? O estresse demasiado
afeta diretamente a nossa performance
profissional, e para o lider, isso implica na di-
minuicdo dos resultados de toda a empresa.

A seguir, alguns dados da pesquisa do
ISMA-BR, feita em 2012 com 1000 execu-
tivos (gerentes, CEOs, supervisores), sobre
os efeitos do estresse:

CONSEQUENCIAS MAIS COMUNS

Consumo de alcool/drogas

prescritas ou de rua 57%
Agressividade 53%
Disturbio de apetite 32%
Mudanca de libido 23%

SINTOMAS EMOCIONAIS MAIS COMUNS

Ansiedade 81%
Angustia 78%
Preocupacdo 73%
Raiva 52%

SINTOMAS DEVIDO AO ESTRESSE

Irritado/Raiva 37%
Nervoso/Ansioso 42%
Deprimido/Triste 37%
Preocupacao constante 33%



Entao, o que fazer para gerenciar 0s seus
niveis de estresse? Uma das respostas para
essa questdo esta na pratica de mindfulness
para lideres. Mindfulness, em portugués,
significa atencao plena, mente alerta ou
consciéncia plena. Em esséncia, o conceito
significa viver o presente de forma consciente.
Isso porque grande parte das pessoas pode
passar a maior parte do dia pensando sobre
0 passado ou tentando antecipar e planejar
o futuro, o que deixa pouco tempo para a
mente viver no presente.

A conquista do aumento da conscién-
Cia e feita a partir de exercicios simples que
usam recursos acessiveis e faceis como a
respiracao. O objetivo € perceber o que se
passa na mente, de forma ndo critica, de-
sapegada e livre de julgamentos. A seguir,
alguns fatos sobre mindfulness:

- Mindfulness ndo significa meditacao.
A pratica se refere a um estado ou
caracteristica da mente humana;

- A meditacdo é uma das técnicas mais
utilizadas para se obter esse estado,
mas nao € o mesmo que mindfulness;

- Mindfulness é um conjunto de praticas
de treino mental criadas para que o
praticante se acostume com os tipos
especificos de processos mentais;

- Meditacdo ndo é religido. Apenas um
método de treinamento mental;

- A meditacdo nao vai entorpecer sua
mente nem impedir que vocé se
empenhe para ter uma carreira brilhante,
ao contrario, vai te dar mais atencdo e
consciéncia.

Para o lider, a pratica de mindfulness per-
mite que trabalhe de forma mais presente e
consciente de si. Comisso, 0 gestor conquista

ndo apenas a diminuicao do estresse, mas o
aumento do proprio carisma, da empatia do
seutime e dasuainfluéncianaempresa. Além
disso, se aplicada alongo prazo, a pratica pode
até mudar aforma que o seu cerebro funciona.
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Como tem andado a sua consciéncia
plena? O estresse tem afetado a sua
lideranca dentro da empresa?

VIDEO

MINDFULNESS E O PODER
DA POSSIBILIDADE

Ellen Langer

Ellen Langer, professora de
psicologia da Universidade de

Harvard e fundadora do The
Langer Mindfulness Institute,

ensina como a pratica de
mindfulness pode alterar

comportamentos que prejudicam
a sua saude e performance.

Aponte sua camera parao QR

Code ou acesse pelo link:

https://febra.site/bhplink38

Foto: PopTech, CCBY-SA 2.0 <https://creativecommons.org/licenses/by-sa/2.0>, via Wikimedia Commons
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7. COMUNICACAO INTERPESSOAL E CORPORATIVA

Voc¢ ja parou para pensar sobre o que vem
comunicando ao mundo? Aos seus amigos,
familiares, clientes? Ja se perguntou, ainda,
0 quec a sua empresa (em comunicado a
sociedade? Nao s60 em propagandas ou em
servicos de divulgacao, mas o que o seu
negocio tem comunicado aos funciondrios,
fornecedores, clientes ¢ possiveis
consumidores nas praticas didrias?

A comunicacdo tornou-se um pilar de
extrema importancia dentro das or-
ganizacdes empresariais, afinal, ela nao
se trata apenas de comunicar algo a outra
pessoa, mas de se fazer entendido, ou
seja, fazer com que sua mensagem che-
gue ao receptor/ouvinte de forma clara
e objetiva. Por exemplo, as vezes, na sua
cabeca, a empresa na qual vocé traba-
Iha possui uma imagem X, enquanto para
0s clientes ela aparece como Y, ou seja,
completamente diferente.

Isso se da pelos ruidos na comunica-
cdo. E s6 imaginar aquela brincadeira de
crianca, o telefone sem fio. Cada pessoa
entende a mensagem de uma forma e, no
final, ela chega completamente diferente

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

ao ultimo receptor. Uma comunicacao
eficaz consegue evitar que qualquer tipo
de ruido interfira de forma negativa no
entendimento da mensagem.

Se a comunicacdo da sua organiza-
cdo for eficaz, ela atinge seu principal
objetivo em qualquer canal destinado
a comunicacao. A eficacia do processo
comunicativo demonstra o quanto o seu
negocio esta apto a ter grandes resultados
com a entrega do seu produto/servico
de forma clara, coerente e atendendo a
demanda do seu publico-alvo.

Alem disso, a comunicacao temrelacao
direta com a criacdao das suas crencas.
O que vocé comunica de forma verbal e
nao verbal produz pensamentos, que sdo
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imagens mentais programacionais e viram
memorias. Resumindo: se vocé comunicou
algo, o cérebro produz um pensamen-
to que vira uma memoria.

Se vocé comunica desgracas, isso vai
se transformar em um pensamento ruim
e, depois, vai virar uma memoria ruim. O
MesMmOo Processo se repete com a comu-
nicacao positiva. Observe a imagem da
Matriz Ativa de Geracdo de Crencas que
demonstra visualmente essa operacao:

Existe uma comunicacao perfeita?
Sim. A verdadeira e perfeita linguagem

vai curar todas as areas da sua vida. Ela
pode melhorar o seu relacionamento com
seus filhos, reconstruir a sua estrutura
familiar, inspirar e motivar as pessoas que
trabalham com vocé, conquistar a con-
fianca dos seus clientes.

Uma linguagem de restauracdo, quando
aplicada ao seu dia a dia, vai mudar comple-
tamente as suas relacdes. A comunicacdo
de amor reprograma as crencas e produz
cura fisica, emocional e espiritual. Isso, in-
variavelmente, vaiimpactar nos seus resul-
tados profissionais e nos da sua empresa.
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0 GIGANTE ACORDOU

VIDEO

COMO DESENVOLVER UMA
COMUNICACAO PODEROSA

Paulo Vieira

Como tem sido a sua
comunicacao diante dos
desafios e das conquistas?
Paulo Vieira explica, neste
video, como a comunicacao
faz parte da construcao

de verdadeiros gigantes.

Aponte sua camera parao QR
Code ou acesse pelo link:

https://febra.site/bhplink39
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PRESTE ATENCAO NA

SUA COMUNICA(;AO
INTERPESSOAL

Como vocéinterage com pessoas que vivem
ao seuredor? A comunicacdo interpessoal
refere-se a comunicacdo que voceé pratica
com amigos, familiares, colegas de trabalho,
0U seja, pessoas que estdo presentes na sua
rotina. Dessa forma, entende-se que sdo
relacdes que tém como base sentimentos
e emocgoes, aquelas que estdo presentes
no dia a dia de qualquer pessoa.

Em qualguer lugar que vocé esteja,
estara convivendo e desenvolvendo uma
comunicacdao interpessoal com diversos
perfis de personalidade diferentes. Isso
quer dizer que a comunicacao ira mudar
de acordo com o contexto em que esta
inserido. Dessa forma, vocé nao ira se
relacionar no ambiente de trabalho da
mesma forma que se relaciona com um
familiar ou com um amigo.

Conhecer apessoa com a qual serela-
ciona é fundamental na corrida do sucesso
profissional e pessoal. Isso também vale
para o seunegocio. Se vocé conhece bem o
publico para o qual deve se dirigir, ou seja, 0
seu publico-alvo, sabe o que precisa ser dito
para conquista-lo, certamente tera sucesso
nas vendas e um publico fiel, satisfeito e
defensor do seu produto/servico.

O relacionamento interpessoal se divide
em profissional, pessoal e virtual. Neste
capitulo, vocé conhecera os tipos de re-
lacionamento interpessoal existentes, os
fatores que os influenciam e entendera aim-
portancia de adaptar-se aos mais diversos
ambientes de convivéncia, principalmente
no ambiente corporativo.



COMUNICAGCAO CORPORATIVA:
Esta relacionada com a comunicacao ins-
titucional do seu negocio, dentro e fora da
empresa. Essa comunicacao envolve varios
publicos, como: mercado, clientes, possiveis
clientes, investidores, analistas e parceiros.
A comunicacdao corporativa engloba diver-
sas areas que estdo relacionadas com a
assessoria de imprensa, relacdes publicas,
relacdes com midia (RM) etc.

Essa comunicacdo com a midia € a
mediadora da relacao com influenciado-
res, blogueiros e youtubers que possam
vir a divulgar a marca de forma positiva.
O que realmente caracteriza a comunica-
cdo corporativa e o objetivo de melhorar
a visibilidade e a reputacao da sua marca
para o seu publico-alvo.

Trabalhar a visibilidade e areputacao do
seunegocio e de extremaimportancia para
elevar a sua credibilidade e autoridade diante
do publico e do mercado. Vocé ja deve ter
ouvido a famosa frase do Tio Ben, no filme
“Homem-Aranha (2002)": "Com grandes
poderes vém grandes responsabilidades”.
E exatamente disso que se trata quando
falamos em ter uma boareputacao no mer-
cado, vocé disputa a preferéncia do publico.
Com a credibilidade, vem a preferéncia do
publico e a grande responsabilidade de cor-
responder as expectativas.

Uma empresa que se faz transparente
ao divulgar bons resultados financeiros, in-
vestimentos, aquisicoes, inovacdes e que
oferece um bom atendimento e um 6timo
pos-venda, esta trabalhando sua comuni-
cacdo corporativa com o intuito de conquis-
tar o seu publico por meio da credibilidade
e das relacoes publicas.

CONHECA OS TIPOS DE
COMUNICA(;AO HUMANA

De acordo com o autor Jodo Paulo Serra, a
comunicacdo temum papel centralemnossa
sociedade, por isso considera que estamos
vivendo na sociedade da comunicacdo. Se-
gundo o dicionario, a palavra derivada do
latim communicare significa tornar comum,
partilhar e conferenciar, ou seja, repassar uma
mensagem que antes era individual para o
coletivo. E qual o conteudo dessamensagem?
O contetido dessa mensagem € ainformacao.
E essainformacao pode ser transmitida por
meio de imagens, gestos e acoes.

Todo processo de comunicacdo € com-
posto por um emissor (aquele que emite
a mensagem), receptor (aquele a quem se
dirige a mensagem), a mensagem (infor-
macdo ou contetido transmitido), o meio
de comunicacao (corresponde ao meio pelo
qual a mensagem sera transmitida, como:
jornal, televisdo, telefone, dentre outros),
resposta (feedback) e o ambiente. Além
disso, tambem existe o ruido, o responsa-
vel pela falha na comunicacao, que impede
o receptor de compreender a mensagem
como ela deve ser. Dessa forma, também
€ de extrema importancia estar atento ao
ambiente, pois ele influencia a capacidade
de entrega da mensagem.

Nos primordios, 0s primeiros registros
comunicacionais foram identificados em
formato de arte rupestre, o que significava
um desenvolvimento elevado para os seres
humanos da época. Essa arte representava
0 pensamento simbolico e a transmissdo de
conhecimento de geracdo para geracdo, que
tambem constitui a cultura dos seres huma-
nos. As informacoes transmitidas por meio
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dessas pinturas relataram sobre o tempo,
costumes, habitos e rituais que faziam parte
do seu dia a dia e cotidiano.

O ser humano utiliza diversas formas para
Se comunicar,umadelas e alinguagem corporal.
Seus gestos, roupas, modo de andar e falar, sdo
formas especificas e poderosas de se comuni-
car comoambiente e comas pessoas que estao
ao seuredor. E dessaforma que a comunicacao
interpessoal se faz presente.

A comunicacao por meio de gestos, atos,
palavras ou até mesmo acoes mais teatrais
estdo presentes na comunicacaointerpessoal
e tambem funcionam como possiveis gatilhos
para conflitos. Os conflitos sdo advindos de
uma comunicacao inadequada, que pode ser
proveniente de um ruido momentaneo ou his-
torico-sodial. E importante compreender que
tudo que o ser humano faz € comunicacdo e
existe a forma como a mensagem é passada
€ 0 que elarealmente quis dizer.

Na sociedade ha regras e normas para as
relacdes, relacbes essas que estdao em constan-
temudanca. Toda forma de expressao nesses
relacionamentos é feita por meio da comuni-
cacao, que tambem esta sempre mudando,
pois 0 ser humano possui diversas formas de
comunicar e vive se reinventando.

O ser humano, entendendo aimportancia
de se comunicar para manifestar seus desejos e
anseios, conseguiu transmitir suas mensagens
deformaoral e escrita. Embora essas sejam as
formas de comunicacao mais comuns, existem
outras formas que também sao utilizadas para
transmitir mensagens fundamentais.

A COMUNICACAO ORAL
E ainteracao entre o0 emissor e o receptor por
meio da fala. Amensagem é transmitida por
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VIDEO

TED: SUA COMUNICACAO MOLDA
QUEM VOCE E
Amy Cuddy

Neste video, Amy Cuddy
explica que a linguagem
corporal nao muda apenas
COMO as outras pessoas veem
vocé: elatambém muda a
forma como voceé se enxerga.

Aponte sua camera para o QR
Code ou acesse pelo link:

https://febra.site/bhplink40




meio de um codigo em um canal especifico
e dentro de um contexto. A comunicacdo
oral é ouvida e deve ser interpretada. E uma
das mais utilizadas devido a sua capacidade
de transmissao de ideias de grande com-
plexidade. Esta presente no convivio social
e em corporacoes, pois é utilizada como
ferramenta importante para o desenvol-
vimento de relacionamentos. Ela pode ser
passiva (quando somos receptores) e ativa
(quando somos os emissores).

COMUNICACAO ESCRITA

E uma forma de linguagem verbal que est3
presente em livros, bilhetes, cartas, revista,
jornais e em qualquer formato textual. E
um dos metodos que passa por mudancas
constantes, principalmente por estar asso-
ciada a cultura e lingua de diversos paises.
As regras ortograficas aplicadas em cada
lingua influenciam diretamente em como a
comunicacdo escrita se desenrola.

COMUNICACAO NAO VERBAL

Nao se utiliza da fala nem da escrita.
Todas as mensagens transmitidas por
ela ocorrem por meio de imagens, sons
ou imagens e sons, como danca, sinais
de transito, musica etc.

Além dos tipos de comunicacao apre-
sentados, a comunicacao organizacional
e responsavel por idealizar e gerir toda
a comunicacdo de uma empresa, com a
responsabilidade de criar estratégias que
melhorem o posicionamento da mar-
ca no mercado. Para isso, possui alguns
meétodos para transmitir a informacdo de
forma clara, direta e objetiva. Usando da
comunicacao verbal, nao verbal, escrita

e mediada (usando recursos que ligam o
transmissor ao receptor).

A comunicacao social € um campo
que estuda a area de interacées entre os
seres humanos dentro da sociedade por
meio de recursos tecnologicos e tambem
analisa os meios que transmitem a in-
formacdo e de que forma eles impactam
dentro do convivio social.

COMUNICACAO INTERNA

E de extrema importancia dentro de uma
corporacdo. Ela funciona como uma media-
dora de equipes com o compartilhamento de
informacoes internas e importantes, objeti-
vando aintegracdo entre as equipes e setores.
Dessa forma, reduzem-se drasticamente
0s erros que possam vir advindos de falhas

na comunicacao interna.

COMUNICACAO INTEGRADA

Sdo estrategias, acoes e produtos de co-
municacdo utilizados pelas empresas com
0 objetivo de agregar valor e consolidar
sua imagem junto ao seu publico-alvo e a
sociedade. Essas acoes sdo feitas atraves
de canais de comunicacdo, como: tv, radio,
redes sociais, outdoors.

COMUNICACAO ASSERTIVA

E um dos métodos que o coaching utiliza.
O objetivo desta € eliminar os ruidos de um
processo de comunicacdo, ou seja, fazer
com que o receptor receba a mensagem
do emissor de forma clara e direta. Esta co-
municacdo é extremamente relevante para
lideres e gestores que desejam melhorar
sua forma de se expressar perante seus
colaboradores e o publico externo.

7. COMUNICACAO INTERPESSOAL E CORPORATIVA
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VIDEO

TED: COMO FALAR DE FORMA QUE
AS PESSOAS QUEIRAM OUVIR
Julian Treasure

Vocé ja se sentiu como se, ao
falar, ninguém ouvisse? Julian
Treasure, neste video, demonstra
como falar poderosamente.

Aponte sua camera parao QR
Code ou acesse pelo link:

https://febra.site/bhplink41
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DECIFRE A COMUNICACAO NAO
VERBAL E MELHORE A SUA
HABILIDADE DE NEGOCIACAO

Vocé sabia que 90% da comunicacdo humana
éndo verbal, enquanto apenas 10% € verbal?
Porisso, esse tipo delinguagem que se utiliza
de gestos (expressdes faciais, movimentos
com amao, postura da coluna, entre outros)
possuUi Umimpacto muito maior Nnos N0Ssos
didlogos, discursos e no fechamento ou ndo
de vendas do que algumas pessoas pensam.
Segundo arevistaForbes, em 30 minutos de
negociacdo, duas pessoas enviam emmedia
800 mensagens nao verbais diferentes, que
impactam diretamente as duas partes en-
volvidas e o resultado final desse processo.

Confira a seguir elementos que
podem mandar mensagens

durante a sua negociacdo:

- Roupas

- Pasta executiva
- Tapinha

- Aperto de mao

- Bracos e pernas
- Postura

- Beijo

- Abraco

- Gestos

- Olhar

- Corpo

- Pés

Um exemplo de como a linguagem ndo
verbal impacta na comunicacdo é quando
alguem fala 'ndo tenho problemas com voce”
€,a0 mesmo tempo, evita olhar nos seus olhos
e/ou mexe 0s bracos e o corpo mostrando

sinais de desconforto. Apesar da frase falada,



€ uma reacdo humananormal analisar o que
foi comunicado por gestos e sentir descon-
fianca, por causa da contradicao entre o que
foi ouvido e o que foi observado.

Assim, ao entender a comunicacdo
ndo verbal, € possivel compreender o que
0 outro esta sentindo, mesmo que isso
ndo seja comunicado por palavras. A uti-
lidade disso, dentro de uma negociacao, é
imensuravel, pois vocé consegue perceber
Ccomo o seu possivel cliente esta reagin-
do a sua proposta de vendas. Alem disso,
vocé aprende quais 0s melhores gestos
para passar aintencao e a mensagem que
vocé quer de forma efetiva, aumentando
as chances de fechar negaocio.

VIDEO

COMUNICAGAO NAO VERBAL
Paulo Vieira

No quarto episodio da série
Inteligéncia Emocional,

Paulo Vieira mostra como

a comunicacao ndo verbal
consciente e positiva pode
curar seus vicios emocionais.

Aponte sua camera para o QR
Code ou acesse pelo link:

https://febra.site/bhplink42
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A seguir, algumas dicas de significados de gestos que podem ser usados dentro

de uma negociacao:

DOMINIO E PODER

Pésnamesa

Olhar penetrante

Maos atras da cabeca ou do pescoco
Maos na cintura

Ficar de pé quando o outro esta sentado
Maos juntas nas pontas dos dedos

INCERTEZA E INDECISAO

Limpar os oculos

Olhar enigmatico

Dedo naboca/infantilidade (autodefesa)
Morder os labios

Andar para frente e para tras

Balancar a cabeca

SUBMISSAO, NERVOSISMO E ANSIEDADE

Inquietacao

Minimo contato visual

Maos no rosto, cabelos etc.

Pasta na frente do corpo

Aperto de maos com palma para cima
Pigarrear

SUSPEITO, DESONESTO, FECHADO
OU NAO SINCERO

Tocar no nariz enquanto fala
Cobrir aboca

Evitar contato visual

Pernas e bracos cruzados
Distanciar o corpo

Aperto de mao puxando
para o corpo e para baixo

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

DESAGRADO, RAIVA E CETICISMO

Pele avermelhada

Apontar o dedo

Olhar de lado

Estar carrancudo

Corpo virado

Pernas ou bracos cruzados

AVALIACAO E ATENCAO

Inclinar a cabeca

Manter o contato visual
Alisar o queixo

Dedo indicador nos labios

M3aos no peito

TEDIO E FALTA DE INTERESSE

N&o manter contato visual
Brincar com objetos na mesa
Olhar distante

Bater os dedos namesa
Pegar naroupa

Olhar no relégio, porta etc.

CONFIANGA, COOPERACAO
E HONESTIDADE

Deslizar o corpo para frente imitando

a contraparte

Bracos e palma das mados abertos
Bom contato visual

Pes firmes no chdo

Movimentar-se de acordo com o ritmo
da contraparte

Sorrir



MISSAO, VISAO E

VALORES SAO A BASE DA
COMUNICACAO DA SUA
EMPRESA

Alem dos dialogos externos, com cliente e
possiveis consumidores, vocé precisa pla-
nejar e saber aimportancia da comunicacao
dentro da sua empresa. Toda organizacdo
tem como base principios predefinidos que
guiam sua jornada no mercado, sdo eles:
missao, visao e valores. Toda a trajetoria do
seu negocio serabaseada nestas definicoes,
sdo elas que apontam seu lugar no mercado,
a quem voCé vai oferecer seus servicos, que
objetivo quer atingir, que dor estara solu-
cionando, que valores prega e no que o seu
negocio serareferéncia.

De acordo com Jack e Suzy Welch, toda
empresa deve responder a esta pergunta:
"Como pretendemos vencer nesse nego-
cio?".Essapergunta direciona as empresasa
definirem seus pontos fortes e fracos, com o
intuito de perceber em que lugar do mercado
podem se posicionar de maneira lucrativa.
Para os autores, uma boa missao mistura
o possivel e o impossivel. Essa mistura traz
a ideia de que o seu negocio busca o lucro,
mas tambem se satisfaz de fazer parte de
algo grande eimportante. A missao é arazao
da sua empresa existir e apenas vocé, com
cabeca de dono, pode defini-la.

|
AS DECLARACOES DE MISSAO

EFICAZES EQUILIBRAM O
POSSIVEL E O IMPOSSIVEL.
Jack Welch e Suzy Welch

VIDEO

0 PODER DO FOCO -
PROPOSITO E MISSAO
Paulo Vieira

Neste video, Paulo Vieira explica
como estabelecer propositos e
missoes claras sao essenciais
para conseguir obter crescimento
pessoal e da sua empresa.

Aponte sua camera para o QR
Code ou acesse pelo link:

https://febra.site/bhplink43
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Os valores sao comportamentos praticos
daorganizacao e sao de extremaimportancia
na construcao de uma cultura organizacional.
Eles sdao responsaveis por moldar a visdo e
as crencas do negaocio. Dessa forma, quanto
mais visiveis forem, mais rapidamente os co-
laboradores irdo internaliza-los e trabalharao
com um proposito definido para atingir metas.
Esses valores estabelecem padroes e normas
que o time deve seguir para obter sucesso
em vendas e lucro. Caso ocorra um posicio-
namento ruim de mercado, ou seja, se 0 seu
negocio ficou atras da concorréncia, € um sinal
de que os seus valores talvez ndo estejam
tdo alinhados com o seu principal objetivo.

Bons valores atraem os clientes certos.
Muitos compradores escolhem fazer compras
em organizacbes que estdo de acordo com
0s principios que seguem. Quando existe
uma identificacdo por parte do comprador,
vocé conquistou um cliente leal apesar da
concorrencia. Um exemplo disso sdo pessoas
adeptas do veganismo, elas so irdo comprar
produtos de empresas que possuem 0s mes-
mos valores que os delas.

Outra caracteristica importante dos
valores ¢ a possibilidade de relevar aqueles
colaboradores que ndo se encaixam com 0s
objetivos da empresa e que ndo possuem
0S mesmos principios. Aqueles que com-
partilham dos mesmo valores, serdo mais
engajados em contribuir para o crescimento
do seu negocio. De acordo com Jack e Suzy
Welch, na experiéncia que tiveram em de-
mitir aqueles que ndo compartilhavam dos
valores de sua empresa foi essencial para o
crescimento da organizacdo. De forma justi-
ficada, impactou de maneira positiva outros
colaboradores que compartilhavam.

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

VIDEO

PRINCIPIOS E VALORES
Paulo Vieira

A vida é feita de caminhos que,
entre outras coisas, possuem
armadilhas, buracos, pedras
troncos. Paulo Vieira explica,
neste video, que essa jornada fica
mais facil de trilhar com valores e
principios solidos e claros.

Aponte sua camera para o QR
Code ou acesse pelo link:

https://febra.site/bhplink44




A visdo é mostrar aonde a sua organiza-
cao quer chegar e os objetivos alongo prazo.
E estabelecer que caminho seguir e de que
forma agir para que seus objetivos e metas
sejam alcancados. A missdo, visdo e valores
do seunegocios devem se complementar e
estar em constante acordo parague nenhuma
area da sua empresa sejaimpactada de forma
negativa. E por que motivo esses pontos
seriam a base da comunicacao empresarial?

Qual empresa de sucesso ndo tem sua
missao, visao e valores de forma clarae bem
definida? E por meio dessa definicdo que sua
empresa alcancara metas, conquistara espa-
¢conomercado e maisimportante, conquistara
clientes fieis. Conversar com o mercado e
com os clientes € uma forma de comunicar,
voceé esta comunicando seus objetivos, suas
intencdes e suas metas deimpactar o mundo
positivamente. Sem essa base, seunegocio
dificiimente ira gerar frutos.

QUAL O DNA ORGANIZACIONAL
DA SUA EMPRESA?
Ja se sabe que os principais pilares de uma
empresa sdo ter sua missdao, visdo e valores
bem definidos para atingir metas e objetivos.
Esses pilares fazem parte da cultura organiza-
cional da sua empresa, ou seja, a cultura que
define crencas, valores e praticas que guia
0 seu negocio diariamente. Normalmente,
reflete os valores cultivados pela organizacao.
Assim como paises possuem culturas di-
ferentes e especificas, organizacoes também
possuem culturas diferentes. E importante
perceber que ao entrar em uma organizacdo,
vocé deve entrar de cabeca em sua cultura
organizacional. E ela que define aidentidade
a ser percebida pelos funcionarios, estabe-

7. COMUNICACAO INTERPESSOAL E CORPORATIVA

lecendo o comprometimento e guiando o
comportamento dos colaboradores dentro
do ambiente de trabalho.

E na sua empresa? Seus clientes e fun-
cionarios sabem dizer de imediato qual € a
sua cultura, qual é a sua cara, sua forma de
ser, sua linguagem? E vocé, sabe?
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Caso vocé nao saiba, com exatiddo, qual a cultura da sua empresa, o primeiro passo para
isso é responder as perguntas a seguir:

1. Quaissdo oslimites da sua empresa?

2. o que é e o0 que ndo é permitido?

€ » ~ raw » . -
3. Quais sdo os valores éticos e morais estabelecidos por sua lideranca e o que cada

um deles significa para vocé?

A. Qual a missao da sua empresa, ela existe por qué? Ela atende qual
necessidade da sociedade?

SII

Qual a visdo que vocé tem para a sua empresa daqui a 10 anos, por exemplo?
Onde vocé/ empresa vai estar?

Responda a essas perguntas, visualizando sua empresa em cada um destes itens e quais
0s quesitos mais necessarios para a sua cultura organizacional. Apds isso, vem o maior
desafio de todos: “vender” a cultura para seus colaboradores.

BUSINESS HIGH PERFORMANCE



Os colaboradores so6 irdo "‘comprar” se
houver confianca, s¢ irdo vestir a camisa da
sua empresa se confiarem em vocé como
lider e gestor. Caso contrario, serdo esta-
belecidos "feudos" onde cada um caminha
para um lado, vivendo a empresa da sua
forma. A confianca é estabelecida quando os
colaboradores internalizam o sonho, o obje-
tivo, as metas de forma a serem coautores
de maneira produtiva, crescendo junto com
a empresa, cumprindo sua propria missdo
pessoal pela missdo da empresa.

Para ser mantida a confianca é neces-
sario relacionamento e convivio com muito
feedback; seu colaborador precisa saber se
estdindo bem, se esta no caminho certo. Ele
precisa ajustar o leme das ac¢des focadas
em resultados. Para que este colaborador
tenha estimulo de ser melhor, vocé, como
gestor/lider, deve manter um bate-papo,
estreitar lacos e humanizar asrelacoes. Esteja
junto com seutime e sejainspiracao para as
pessoas No seu ambiente de trabalho.

Exemplos de valores organizacionais:

- Inovacao:
renovacao, alta aceitacdo de riscos,
sem punicdo.

- Atencao aos detalhes:
acdo com precisdo.

- Orientacdo pararesultados:
preocupacao com os meios, foco no
resultado final.

- Enfase nas pessoas:
valorizacdao das decisGes com a
participacao das pessoas impactadas.

- Foco em equipes:
trabalhos coletivos em detrimento
dos trabalhos individuais.

- Colaboracao:
ambiente colaborativo em detrimento
do ambiente competitivo e agressivo.
- Estabilidade:
manter como sempre foi feito sem
sair da zona de conforto.
- Capacidade de adaptacdo as
mudancas e a abertura a diversidade.
- Etica e compliance:
ndo violacdo das normas da organizacdo.
- Cidadania organizacional:
ajuda voluntaria, com proatividade,
evitando conflitos desnecessarios.

Apesar de haver uma cultura evidente,
dominante, uma organizacao também pode
desenvolver camadas de culturas - subcul-
turas -, uma vez que cada area distinta ou
subsidiaria pode ter seus rituais especificos,
sua linguagem etc. Contudo, os valores das
subculturas nao podem estar em descom-
passo com os valores essenciais da cultu-
ra dominante, porque a cultura diferencia
uma empresa das outras.

Ela e algo individual, proporcionando
uma identidade percebida pelos funciona-
rios, criando comprometimento com algo
maior e estabilizando o sistema social, pois,
de certa forma, ela equaliza as atitudes e
orienta o comportamento das pessoas. Se-
gundo pesquisa da Harvard Business Re-
view, a maioria das organizacGes apresenta
um dos oito estilos de cultura e acdes de
lideranca listados a seguir:

- Acolhimento:

estilo baseado em relacionamentos de

confianca, no qual os lideres enfatizam

a sinceridade, o trabalho em equipe e

relacionamentos positivos.

7. COMUNICACAO INTERPESSOAL E CORPORATIVA
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- Proposito:
estilo altruista, no qual os lideres
compartilham ideias comuns e contri-
buem para uma causa maior.
- Aprendizado:
estilo expansivo e criativo, em que os
lideres buscam conhecimento e inovacao.
- Prazer:
estilo divertido e empolgado, em que os li-
deres enfatizam espontaneidade e humor.
- Resultados:
estilo voltado para realizacoes e con-
quistas, no qual o foco dos lideres esta
no cumprimento das metas.
- Autoridade:
estilo determinado e ousado, em
que os lideres valorizam a domina-
cao, as relacdes de poder.
- Seguranca:
estilo planejado e precavido, em que 0s
lideres buscam a prevencao, com plane-
jamento cuidadoso de todas as aces.
- Ordem:
estilo respeitoso, com ambientes mais
metodicos, em que os lideres valo-
rizam costumes seculares.

A cultura e disseminada por meio de
historias (explicacdo das praticas e dos
comportamentos atuais), rituais (atividades
regulares que reforcam os valores essen-
ciais, jargdes), simbolos (acdes e eventos
promovidos, fotos, materiais distribuidos,
caracteristicas) e linguagem. No entanto,
como ela é criada e mantida?

Normalmente, a cultura de uma empresa
esta relacionada aos seus fundadores, as
historias que marcaram os valores primordiais
da empresa. Esses fundadores ou dirigentes

BUSINESS HIGH PERFORMANCE

podem reforcar a cultura de trés formas (ndo
excludentes entre si): trazendo apenas pes-
s0as que compartilham dos mesmaos valores,
uma vez que afilosofia dos fundadores norteia
0s criterios de selecdo; Estimulando os fun-
cionarios a se identificarem com os tracos
culturais dos fundadores; Doutrinando os
funcionarios de acordo com sua forma de pen-
sar por meio de um processo de socializacao.
O processo de socializacdo, principal-
mente para novos colaboradores, € uma
forma de alinhamento de expectativas (da
empresa e do funciondrio). E o processo que
adapta as pessoas as empresas. Pode ser
dividido em trés estagios:
- Pré-chegada:
momento de aprendizagem que ocorre
antes mesmo de o funcionario entrar
na empresa. Refere-se as informacoes
coletadas pela pessoainteressada e pela
imagem criada para a organizacao.
- Encontro:
momento em que o funcionario ingressa
na empresa e precisa lidar com dico-
tomias, como alinhamento das expec-
tativas versus realidade, e em que ele
comeca a entender a dinamica, o estilo
delideranca, os simbolos etc.
- Metamorfose:
momento de adaptacao, em que o funcio-
nario aceita as dicotomias e se ajusta as
tarefas, ao grupo de trabalho, as regras etc.

Contudo, alguns cuidados sobre como
gerir a cultura organizacional sao importantes
a fim de que a cultura tenha a flexibilidade
necessaria para atender as demandas e aos
imperativos do negocio do qual a organi-
zacdo faz parte. Exemplos:



- Institucionalizacao:
a 0rganizacdo passa a ser vista como
um individuo.

- Diversidade:
novos funcionarios podem entrar e
se forcar a ser parte do grupo, crian-
do um paradoxo, pois, a0 mesmo
tempo em que a empresa precisa de
diversidade, acaba equalizando com-
portamentos, pensamentos.

- Mudanca:
empresa arraigada aos costumes e va-
lores antigos, o que pode gerar um des-
COMPasso para mudancas que poderiam
melhorar a eficacia organizacional.

- Barreira as aquisicoes e fusoes:
dificuldade de juntar culturas diferen-
tes. E um desafio realizar as adapta-

coes culturais necessarias.

Alguns passos sdo fundamentais para
trabalhar a cultura, e eles devem ser levados
em consideracdo em um trabalho de gestdo
da cultura organizacional. O primeiro passo e
entender as interacdes interpessoais, des-
sa maneira e facil identificar se o seu time
€ realmente capaz de trabalhar em equipe.
O segundo passo e diagnosticar a cultural
atual, ou seja, os valores, estilos de lideranca
e interacoes. O terceiro passo e reavaliar a
sua cultura e observar as condicdes exter-
nas, ou seja, perceber se e possivel atingir
seus objetivos no futuro. O penultimo passo
e determinar estilos de cultura desejados e
avaliar os gaps prioritarios para transformacao.
O quinto e Ultimo passo e formular metas de
cultura: o que mudara antes, o que mudarano
medio prazo, como executar as mudancas,

como envolver as pessoas e como mensurar.

A mudanca € uma alteracdo no modo de
fazer as coisas. Seja uma mudanca cultural
ou um redesenho da estrutura, seja por ne-
cessidade ou escolha, as mudancas organi-
zacionais tendem a ser intencionais e orien-
tadas a objetivos claros. Visando a melhora
da capacidade da organizacdo de se adaptar
as mudancas do cenario atual, as empresas
precisam, ao mudar, alterar o comportamento
organizacional em trés niveis principais (indi-
vidual, grupal e estrutural).

Por que mudar?

Adaptar-se a cenarios macroeconémicos,
aumentar a receita operacional, melhorar a
margem, incrementar as vendas, ganhar mar-
ket share, explorar novos mercados, internacio-
nalizacdo, mudancas legais e regulatérias sdo
mudancas fundamentais para o crescimento
do seu negodcio No cenario econdmico e para
o0 aumento do seulucro. No contexto cultural, @
importante se atentar para a diversidade, dife-
rentes geracdes, internacionalizacdo, mudancas
dasrelacoes de poder,aumento da valorizacao
de ambientes mais colaborativos (redes de
trabalho) e a profissionalizacdo da empresa. O
uso de ferramentas tecnologicas de acesso a
informacdes, conectividade e business intelli-
gence, colocardo o seunegocio em evidéncia.

MODELO DE TRES ETAPAS DE
LEWIN PARA MUDANCA

ETAPA1

Descongelar: momento de identificar
a necessidade de mudanca, garantir apoio
da equipe/gestdo e criar a necessida-
de da mudanca, explicando suas razdes,
gerindo as expectativas e esclarecen-
do duvidas e preocupacoes.
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ETAPA 2

Mudar: comunicar com regularidade o
plano, os beneficios, o impacto, entre ou-
tros fatores, diminuindo rumores. Também,
delegar e orientar, guiando alideranca e en-
volvendo todos no processo.

ETAPA 3

Recongelar: permitir que as mudancas
entrem na cultura e desenvolver formas para
sustentar a mudanca, garantindo liderancas
fortes, criando sistemas de reconhecimento
e recompensa, estabelecendo mecanismos
de feedback, incentivando aqueles que estdao
positivos em relacdo a mudanca.

Segundo a CEB (consultoria norte-ame-
ricana), 8 em cada 10 CEOs preveem uma
mudanca significativa na corporacdo a curto e
meédio prazo. Uma organizacao passa emme-
diapor cincomudancas aolongo de trés anos.
Elas ocorrem o tempo todo nas organizacoes,
mas sdo, em grande parte das vezes, temidas,
por tirarem as pessoas e 0s processos de
suas areas de conforto. Por isso, passam
por certa resisténcia que, quando aberta
e imediata e exteriorizada por protestos,
mais facil de ser gerenciada pela lideranca.

Contudo, aresisténcia pode serimplicitae
protelada e ocorrer de forma sutil. Nesse caso,
aolongo do tempo, os funcionarios vao per-
dendo motivacao e lealdade, dificultando que
aresisténcia sejatrabalhada a tempo. No nivel
individual, tendemos a resistir as mudancas
por medo do novo, por ndo ter todas as infor-
macdes (o que trazinsegurancas), oumesmo
por apego aos habitos e costumes antigos.
Similarmente, no nivel organizacional, a re-
sisténcia amudanca pode ocorrer por inércia
estrutural, falta de interdependéncia entre
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areas, receio de alteracao nas relacoes de
poder e forte conformidade a normas antigas.

O caminho individual da mudanca pas-
sa por sete etapas, percebidas ao longo
do tempo, que influenciam diretamente o
engajamento dos envolvidos: resisténcia,
excesso de confianca, desespero, momento
de deixar acontecer, testes, racionalizacao,
aceitacdo/integracao. Para superar a resis-
téncia, e importante: comunicacdo constante,
envolvimento de todos no processo, trei-
namento para tudo que sera feito de forma
diferente, relacoes de confianca, processos
com justica, valorizacao de atitudes flexiveis,
abertas a novas experiéncias.

PARA A GESTAO DA MUDANCA
ORGANIZACIONAL, JOHN KOTTER
PROPOS UM PLANO COMPOSTO
POR OITO PASSOS:

1. Crie senso de urgéncia: € preciso que as
pessoas entendam as razdes da mudanca
e aimportancia de agir com agilidade e que
elas sejam envolvidas para que amotivacdo
nao diminua.

2. Forme uma alianca poderosa: € preciso
identificar funcionarios e gestores que
podem servir como agentes da mudanca.
Na pratica, sao aqueles que vdo influenciar
outras pessoas de seu circulo durante o
processo, ajudando a eliminar problemas
que podem vir a tona.

3. Crie uma visdo para a mudanca: € preciso
elaborar uma visdo com os principais va-
lores relacionados a mudanca, de forma
concisa e objetiva, permitindo que todos
compreendam o que precisara ser feito para

a adequacao anova situacdo.



Invista na comunicacdo: a mudanca deve
ser devidamente comunicada nos diferen-
tes niveis organizacionais para garantir o
aprendizado por parte de todos daempresa.
Empodere toda a suabase: ¢ importante
que as empresas se certifiguemde que as
barreiras humanas, técnicas enormativas
sejam devidamente removidas para que
asnovas solucdes possam ser abracadas
sem empecilhos. Isso deve se dar pelo
empoderamento e envolvimento de toda
a estrutura da empresa.

Crie metas de curto prazo: umimportante
passo e a criacao de metas e incentivos
para as equipes no curto prazo, com o ob-
jetivo de comemorar os objetivos alcan-
cados erecompensar agueles que agirem
em favor da mudanca. Isso garantira que
as pessoas se mantenham motivadas.
N&o diminua o ritmo: ainda que os ganhos
de curto prazo sejam atrativos num mo-
mento inicial, as mudancas verdadeiras
levam certo tempo para ser totalmente
absorvidas. Assim, @ importante nao per-
der o foco nas mudancas estruturais e
mais profundas, pois somente elas serdo
capazes de trazer melhorias continuas
para 0s processos e projetos.

Torne amudanca parte da cultura organi-
zacional: as empresas precisamincorporar
amudanca ao DNA do negdcio, integrar a
mudancana cultura da empresa e preparar
aequipe paramudancas futuras.Importante
notar o papel dalideranca nesse processo.
Cabe aos gestores fomentar um ambien-
te adequado para que as organizacoes
atravessem os processos de mudancada
melhor forma possivel. Para garantir que a
cultura seja compartilhada (manifeste-se

por comportamentos e valores comparti-
Ihados pelo grupo), difundida (penetrenos
varios niveis da organizacdo) e duradoura
(definaas acdes do grupo nolongo prazo),
ela precisa ser reforcada pela lideranca, a
qual serve de modelo de comportamen-
to para os funcdionarios. Os lideres sdo os
comunicadores das atitudes esperadas e
responsaveis por recompensar as atitudes
eticas e punir as antieticas. Por isso, gesto-

res precisam ser culturalmente sensiveis,

A COMUNICAGCAO
CORPORATIVA EFETIVA VAI
MUDAR A SUA EMPRESA

Para compreender como acomunicacao corpo-
rativa e beneéfica ao seu negocio, € importante
entender que ela € umaforma de gerir e planejar
estratégias de relacionamento da empresa por
meio dos meios de comunicacdo. O objetivo
principal € melhorar o posicionamento da em-
presa diante dos seus clientes, empregados e
principalmente do mercado.

A partir da comunicacdo corporativa vocé
sera capaz de analisar o ambiente em que o
seu negocio se encaixa. Dessa forma, sera
possivel identificar o publico-alvo, como se
relacionam, quais sdo suas dores racionais e
emocionais, e quais sdo suas caréncias indi-
viduais. O seu produto ou servico deve trazer
a promessa de sanar as dores e caréncias
do seu nicho de mercado.

E como é feita essa comunicacao com o
publico-alvo e o mercado?

Essa comunicacdo é feita por meio de to-
dos 0s meios comunicativos disponiveis, como
radio, tv, redes sodiais, blogs, YouTube, plata-
formas de e-commerce etc,

7. COMUNICACAO INTERPESSOAL E CORPORATIVA
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ANOTE SEUS INSIGHTS

VIDEO

LUZ OU TREVAS:
0 QUE VOCE TEM

COMUNICADO?
Paulo Vieira

No quinto episodio da série

O Poder da Acdo, Paulo
Vieira ensina qual o poder da

comunicacao verbal e ndo verbal.

Aponte sua camera parao QR
Code ou acesse pelo link:

https://febra.site/bhplink45
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Para que sua comunicacao com o mundo externo seja efetiva, é necessario que vocé
analise o ambiente atual do seu negdcio respondendo a essas perguntas:

1 . Qual o seu posicionamento no mercado?

2 . A cultura da minha empresa esta de acordo com o meu publico-alvo?

3 . Porqueaspessoas vao querer o seu produto ao invés do produto da concorréncia?

4. O seu produto/servico é uma compra ou um comportamento aquisiti-

vo racional ou emocional?
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CONQUISTE UMA BOA REPUTACAO
PARA A SUA EMPRESA

Existem dois tipo de comunicacdo corpora-
tiva, a interna e a externa. A externa é res-
ponsavel por se comunicar com os clientes,
investidores e potenciais parceiros por meio
do marketing, relacées publicas e publicida-
de. As principais ferramentas sdo veiculos
como radio, TV, jornais e campanhas. Ainterna
trabalha na horizontal e vertical, na horizon-
tal quando é realizada para funcionarios na
mesma funcdo e na vertical para funcionarios
de diversas areas da empresa.

O seu negocio precisa de bons plane-
jamentos, de transparéncia e de uma boa
relacdo com os colaboradores para adquirir
uma boareputacdo. Lembre-se de que aboa
reputacao interna expande para o publico
externo. Os seus colaboradores também
sdo responsaveis por advogar o seu produto
Ou servico para a sociedade. Entao, preze
pela boa relacdo com os seus funcionarios.
Além disso, e importante que vocé aprimore
suas acoes de marketing com divulgacdo,
folders informativos, jornais, revistas, e-mail
marketing, newsletter e o uso de influen-
ciadores digitais como meio de atingir o
publico interno e externo.

Invista em um setor de comunicacdo
e marketing com um time de social media
capacitado e treinado para relacionar-se
com o seu publico-alvo. E importante aten-
tar-se para outros profissionais que tam-
bém constituem a comunicacdo corporativa,
como 0s Assessores de Imprensa, Relacdes
Publicas e Publicitarios.

Para que o seu negocio seja bem-visto
e tenha bastante credibilidade é necessario
que se estabeleca umarelacao com a midia,
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através da comunicagdo e marketing, por
meio da comunicacdo interna, por meio de
projetos de responsabilidade social etc. Ter
um QG para o monitoramento de crises &
fundamental para que vocé esteja sempre
um passo a frente de uma possivel crise.

E como posso me relacionar com a midia
atraves da comunicacao?

Essa relacdo de fibra e confianca e feita
por meio da assessoria de imprensa, que
estreita o relacionamento do seu negocio
com 0s meios de comunicacao atraves de
releases, entrevistas e notas paraimprensa.
Ao desenvolver esse relacionamento, seu
negocio esta se capacitando como principal
fonte deinformactes no seumeio de atuacao
e passa a ter credibilidade com aimprensa.

O seu marketeiro sera responsavel pela
demanda de promocoes, preco e distribui-
cao de produtos. O marketing deve traba-
lhar em conjunto com a comunicacao para
que juntos possam estruturar estratégias
baseadas nos mesmos principios, ou seja,
padronizando a comunicacdo, assim evitando
a possibilidade de confundir o cliente e evi-
tando qualquer tipo de influéncia negativa
na reputacdo da empresa.

Comuma boa comunicacdo, seunegocio
tera umaboa reputacdo interna e externa, e
oideal, como jafoidito, € que ela seja padrao.
Por que ter uma comunicacdo padrdo? A co-
municacdo padraoimpede que seus diversos
colaboradores tenham atuacées diferentes
do esperado dentro da empresa. Alemdisso,
sua credibilidade e visibilidade vao as alturas.

Uma empresa que se posiciona e que
mantem a transparéncia de seus ganhos, seus
dados e campanhas acaba conquistando o
respeito do seu publico-alvo. Entdo, esteja



sempre disposto a ouvir seus funcionarios,
fornecedores, socios e clientes com o intuito
de melhorar os seus servicos ou de repensar
a abordagem comunicativa.

Com a comunicacao corporativa fun-
cionando, os seus colaboradores também
estardo alinhados para atingir seus objetivos
na empresa. O feedback é a palavra-chave
nessa situacdo. Peca que os seus funciona-
rios deem dicas, criticas e elogios arespeito
das acoes que estao sendo elaboradas pela
comunicacao da empresa. A ideia e enten-
der como todas as acées estao chegando
para o seu publico-alvo.

Todas as funcdes citadas sdo importan-
tes e trabalham em conjunto para adminis-
trar aimagem da sua empresa para 0s seus
clientes e para o mercado. Apesar de serem
funcoes realizadas por pessoas diferentes, to-
dos trabalham juntos por um mesmo objetivo.

COMUNICACAO
INTERPESSOAL

Orelacionamento interpessoal, como foi falado
anteriormente, nada mais € do que a forma
como interagimos com as pessoas ao N0Sso
redor: amigos, colegas de trabalho, familiares,
ou seja, as diversas interacdes que podem
acontecer baseadas em sentimentos, emo-
coes e tipos de relacionamentos que temos
com o nucleo de pessoas que Nos cerca em
nosso dia a dia. Seja em casa, no trabalho ou
no lazer, vocé esta cercado, a todo momento,
por diversas relacoes interpessoais.

Apesar do nome geralmente ndo ser muito
conhecido, praticamos este tipo de relaciona-
mento diariamente, ao conviver com diversos
perfis de personalidade. O relacionamento

interpessoal sempre muda, tudo depende do
contexto em que ele estainserido. Por ser algo
que temos a imensa necessidade de saber
usar, ter conhecimento sobre como nos rela-
cionamos com as pessoas faz toda a diferenca.

Ter bons relacionamentos e algo de ex-
tremaimportancia eimprescindivel na corrida
pelo sucesso profissional e pessoal. E por esse
motivo que tantas pessoas tém procurado
estudar sobre o assunto.

Conheca os trés conceitos de relacao
interpessoal:

1. RELACIONAMENTO
INTERPESSOAL PROFISSIONAL

As habilidades de relacionamento interpes-
soal geralmente costumam ser trabalhadas
e exigidas no ambiente profissional, ou seja,
no conceito do relacionamento interpessoal
profissional. Esta habilidade no mundo busi-
ness e cada vez mais relevante por isso vem
crescendo o nimero de empresas e organi-
zacoes que investem em palestras sobre esse
assunto para os seus colaboradores.

Aos olhos de uma pessoa inexperiente
em gerir recursos humanos, pode parecer
uma especie de investimento ndo lucrativo
ensinar aos colaboradores de sua empresa
como cultivar relacdes no espaco profissional.
No entanto, para aqueles que lidam no dia a
dia com a sua equipe ou para os lideres que
mesmo ndo o fazendo tao de perto percebem
aimportancia dessa relacao, trata-se de um
investimento muito valido a longo prazo.

Prezar pela forma como os funcionarios
reagem as conexoes estabelecidas com os co-
legas de trabalho mais proximos ou como eles
lidam com os clientes traz lucro tanto para a
instituicdo, como para o funcionario. Isso acon-
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tece porque emum ambiente de trabalho mais
harmonioso e fluido, onde os funcionarios tém
uma boa comunicacao, ha menores chances
de erros e maiores chances de crescimento.

Este tipo derelacionamento tambeém esta
muito ligado a cultura organizacional que a
empresa possui. Normalmente o setor de
recursos humanos cria critérios de compa-
tibilidade entre a empresa e o funcionario
antes dele ser contratado.

Se a empresa valoriza o dinamismo en-
tre hierarquias de trabalho, preza pelo lado
criativo de seus colaboradores, novidade e
empreendedorismo, as pessoas que serdo
contratadas terdo perfis semelhantes: serao
eficazes, praticas, dinamicas e procurardo
estabelecer um ambiente mais competitivo.

Conhecendo o perfil predominante entre
seus colaboradores fica mais facil de gerir e
estabelecer praticas que facilitem o convi-
vio entre eles. Se ha um consenso entre a
equipe de como lidar com essas conexdes,
0 processo de como o empregador ira lidar
com seu time é facilitado.

Mas isso ndo quer dizer que os conceitos
de relacionamento interpessoal pessoal e
virtual ndo sejam utilizados, tanto dentro ou
fora desse ambito profissional. Ambos ndo sao
apenas aplicados como tambem muito bem
aproveitados, trazendo beneficios paraa vida
que refletem em todo e qualquer contexto.

2. RELACIONAMENTO
INTERPESSOAL PESSOAL

O relacionamento interpessoal pessoal en-
volve a forma como vocé lida com as pessoas
mais proximas. Familiares, conjuges, amigos,
namorado ounamorada, enfim, como encara

as situacoes que serevelam nessas relacoes.
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3.RELACIONAMENTO
INTERPESSOAL VIRTUAL

Ja o relacionamento interpessoal virtual e
visto como algo mais recente. Mesmo que
ndo esteja presente fisicamente, diretamente
ao lado das pessoas, no momento de criar
uma conexdo virtual com alguem é preci-
so lembrar que ainda assim deve-se seguir
algumas regras das normas comportamen-
tais que rege a sociedade.

No ambiente de trabalho ou pessoal-
mente as consequéncias de se utilizar mal
uma ferramenta digital pode ser altamente
prejudicial, por isso ainda devem predominar
0 uso do respeito, empatia, responsabilidade,
dentre outras caracteristicas morais que con-
duziriam aumarelacdo agradavel e coerente.
Nesse sentido, procure ser simpatico tambem
nos meios digitais e sempre leia 0 que escre-
veu antes de enviar. Por vezes, vocé pode
transparecer uma grosseria, mesmo quando
essando era a suaintencao!

Esses trés tipos de relacionamentos inter-
pessoais estao divididos em duas vertentes:
Relacoes Unilaterais e Bilaterais.

Passando para os tipos de relacées in-
terpessoais, ttm-se as relacoes unilaterais
como uma relacao onde apenas uma parte
sai''ganhando”, na qual ha sempre um grande
nuimero de discussoes e desconfortos. Nor-
malmente, nesse tipo de relacdo sdo identi-
ficados participantes obstinados e pedantes,
que criticam duramente 0s outros eignoram
sistematicamente o ponto de vista alheio.

Essaparte pode ser facilmente localizada
em qualquer tipo de relacionamento. Suas
sugestdes estao sempre em forma de ordens
e por mais que o individuo pareca ouvir o que a
outraparte tema dizer,ndo leva a critica obser-



vada em consideracao se ndo estiver de acor-
do comaopinido dela. Entdo o que era para ser
um didlogo transforma-se em um monologo.

Mesmo que essa relacdo possa parecer
mais prejudicial no ambiente de trabalho em
que pode ser manifestada tanto na forma
de um lider que ndo escuta sua equipe ou
de um funcionario que ndo sabe lidar com
criticas, ela se torna uma relacao toxica em
qualquer tipo de relacionamento.

Porisso, e fundamental que se evite, tanto
em ser o tipo de pessoa que e sempre "'do
contra’', como em estar na maior parte do
tempo ao lado de pessoas assim, afinal esse
comportamento provavelmente ira interferir
diretamente em algumas areas da sua vida.

Ja nas relacoes bilaterais, predominam
as trocas de informacdes entre os indivi-
duos, gerando boas experiéncias e bons
momentos. Zelar por essas relacoes, €
fundamental para promover relacionamen-
tos saudaveis e duradouros.

Nela, mesmo que as partes sejam deci-
didas emrelacdo as suas decis6es, o conhe-
cdmento de que e importante escutar o que
outro tem a dizer e predominante. Diferente da
relacdo unilateral, nesta e possivel criar umdia-
logo e intervir, solucionando problemas apon-
tados, revendo conceitos e criticas e criando

um ambiente propicio a um debate saudavel.

POTENCIALIZE A SUA
COMUNICACAO INTERPESSOAL
Dentro desses tipos de relacoes interpessoais
existem varios fatores importantes, que de-
finem em qual tipo essa relacao se encaixa e
como e possivel melhora-las e se beneficiar
disso. Alguns desses fatores sdao: autoconhe-
cimento, amor proprio, tolerancia e empatia.

Se autoconhecer pode ser um proces-
so demorado e doloroso, pois nele avalia-se
0s sentimentos e a forma como se reage a
determinadas situacoes. Nem sempre vocé
esta disposto a mudar de opinidao. Mas como
permitir que alguém saiba como voce real-
mente € se ndo esta disposto a compreender
0s seus verdadeiros principios?

Primeiro vocé deve se conhecer para de-
pois deixar que outras pessoas o conhecam. E
cliché, mas € o primeiro passo a se dar quando
0 aperfeicoamento do seu carater e necessario
em determinada situacdo.

E importante nao qualificar o autoconhe-
cimento como um processo que um dia acaba,
pois diariamente tém-se verdadeiras licoes de
como se pode relacionar-se comos outros e e
sempre tempo de aprender, mas ao longo dele
se Cria 0 amor proprio. Entendendo quem real-
mente e e onde se quer chegar se permitindo
exigir mais ou cobrar menos de si proprio.

Se vocé consegue fazer isso com si proprio,
conseguira aplicar omesmo com os que estdo
a sua volta atraves do uso da tolerancia. Cada
pessoa tem uma personalidade e uma forma
distinta de se viver, por isso ndo se deve julgar
0 que cada um tem a oferecer.

E a empatia € um fator de extrema impor-
tancia, pois € uma formade se colocar nolugar do
proximo de diversas maneiras sem o interesse de
obter apenas o que ha de melhor nessa relacdo,
mas tambem dando o seu melhor ao outro.

Ao falar de relacionamento interpessoal,
ndo se pode esquecer arelacao que este termo
tem com o relacionamento intrapessoal, que
muitas vezes foi tido como o ponto inicial para
o relacionamento interpessoal.

E nele, que se lida com o eu, o interior, e
isso requer muita sabedoria e conhecimento
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justamente por ndo ser uma tarefafacil. Umaboa
estrutura emocional e mental e extremamente
importante para qualquer relacdo, pois se o ser
humano tivesse somente coisas positivas para
dar, muito provavelmente, receberia o mesmo.
E justamente nessa ligacao que pode-se ver
como ofator do autoconhecimento € necessario.

Aboa utilizacdo das técnicas de relaciona-
mentointerpessoal — eintrapessoaltambem — e
fundamentalemtodas as areas da vida. Por isso,
para comecar a ter relacées saudaveis no dia
a dia, é preciso estar disposto a expandir sua
mente e seus relacionamentos.

APRENDA A DAR O MELHOR
FEEDBACK
Apos entender o valor da comunicacdo para
alavancar 0s seus negocios, € preciso pensar
sobre amelhor forma de dialogar com o seu
time. Feedback, em portugués, significa algo
como "alimentar de volta", ou seja, "retorno
dainformacao ou do processo’. Assim, seria
aetapa apos informar algo a alguém, quando
vocé entende areacdo que causou ao emitir
a suamensagem. No mundo business, e im-
portante se preocupar emreceber feedbacks
dos clientes, dos funcionarios e, mais impor-
tante, saber qual a melhor forma de fornecer
feedbacks construtivos para a sua equipe.
Para a Febracis, feedback é servir e é
positivo. E uma maneira de ser sincero e
honesto, de oferecer ao outro uma pers-
pectiva diferente sobre a mesma situacao,
servico ou produto. A troca de feedbacks sao
oportunidades imensas de aprendizados para
os dois lados: saiba valorizar esse momento,
aprenda com ele e treine a sua equipe para
saber aimportancia desse processo.
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VIDEO

PERCEBER E RECEBER
FEEDBACK
Paulo Vieira

Voceé sabe receber feedbacks?
No sexto episodio da série

Sete Segredos das Pessoas de
Sucesso, Paulo Vieira ensina o
papel do feedback dentro dos
seus negocios e da sua vida e
como utiliza-los da melhor forma.

Aponte sua camera para o QR
Code ou acesse pelo link:

https://febra.site/bhplink46

DOCR




E com o feedback honesto que ¢
possivel conquistar a confianca e me-
lhorar a performance da empresa. A
desonestidade prejudica toda a relacao
estabelecida com o seu time, gera des-
confianca, alem prejudicar os resultados
que vocé obtem. Nao dar feedbacks e
negligenciar o potencial que o seu negocio
possui de crescer e prosperar, alem de
desperdicar o talento e o aprendizado que
poderiam surgir dos seus colaboradores
por causa desse exercicio.

MATRIZ DO FEEDBACK

VERDADE

MENTIRA

Entenda, o feedback deve ser feito
com atencao e de forma consciente para
ambas as partes. Ndo confunda essa pratica
com dicas informais, com mera orientacao
ou instrucdo verbal. A seguir, alguns re-
quisitos de como o feedback do lider de
alta performance deve ser:

- Imediato;
- Sobre um assunto especifico;
- Semrodeios;

- Focar no que é importante.

Lembre-se: quanto mais feedbacks
de elogios vocé der, menos orientacoes
e correcOes serao necessarias para sua
equipe. Isso porque o reforco positivo
gera, na mente do seu colaborador, um
mapa do que deve ser feito nas proxi-
mas tarefas para obter resultados exce-
lentes. Ao dar o feedback:

- Nunca compare um profissional com
outro;

- Elogie, oriente ou observe mais;

- Escolha apenas uma estatistica ou
assunto para falar de cada vez.

USE A COMUNICACAO
NAO VIOLENTA

Ao dar feedbacks, € importante es-
tar atento a forma que vocé se comunica.
As vezes, a sua intencao pode ate ser de
reforco positivo, mas a forma com a qual
VOCé expressa o0 seu pensamento, ou seja,
entre outras coisas, as palavras que vocé
escolhe usar ao falar, pode mandar sinais
confusos ao seu colaborador.

Marshall Rosenberg, psicologo e autor
do livro Comunicacdo néo-violenta: Técnicas
para aprimorar relacionamentos pessoais
e profissionais, concluiu apos pesquisa ex-
tensa que algumas palavras geram senti-
mentos similares e imediatos na maioria das
pessoas. Por exemplo, as palavras sempre,
nunca e jamais, quando usadas com exa-
gero, tendem a ndo provocar compaixdo
em guem as ouve, mas gerar respostas
defensivas. Veja a seguir frases utilizadas
pelo autor que exemplificam essa ideia:

- Sempre que viRicardo no telefone, ele
falou pelo menos meia hora.

- Nao consigo lembrar de vocé jamais
ter escrito para mim.

Ainda segundo o autor, as mensa-
gens sao melhores recebidas quando
estao no formado de observacao em
vez de avaliacdo. Veja exemplos uti-
lizados por Marshall para distinguir as
duas formas de comunicacdo:
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. Usar o verbo ser sem indicar

que a pessoa que avalia
aceita a responsabilidade
pela avaliacao.

EXEMPLO DE OBSERVACAO

COM AVALIAGAO ASSOCIADA

Vocé é generoso demais.

EXEMPLO DE OBSERVACAO
ISENTA DE AVALIACAO

Quando vejo vocé dar para os
outros todo o dinheiro do almoco,
acho que esta sendo generoso
demais.

. Usar verbos de conotacao

avaliatoria.

Jodo vive deixando as coisas
para depois.

Jodo so6 estuda na vespera das
provas.

. Implicar que as interferéncias

de uma pessoa sobre os
pensamentos, sentimentos,
intencoes ou desejos de

outra sdo as unicas possiveis.

O trabalho dela ndo sera aceito.

Acho que o trabalho dela ndo
sera aceito. Ou: Ela disse que o
trabalho delando sera aceito.

. Confundir  previsdao com

certeza.

Se vocé ndo fizer refeicdes
balanceadas, sua saude ficara
prejudicada.

Se vocé ndo fizer refeicdes
balanceadas, temo que sua
saude fique prejudicada.

. Ndo ser especifico a respeito

das pessoas a quem se
refere.

Os estrangeiros nao cuidam
da propria casa.

Ndo vi aquela famlilia
estrangeira da outra rua
limpar a calcada.

. Usar palavras que denotam

habilidade sem indicar que se
esta fazendo uma avaliacao.

Zequinha é péssimo jogador
de futebol.

Em vinte partidas, Zequinha
nao marcou nenhum gol.

. Usar adverbios e adjetivos de

Carlos é feio.

A aparéncia de Carlos ndo me

maneiras que nado indicam
que se esta fazendo uma
avaliacao.

Além disso, ndo use o verbo sentir
sem, de fato, estar se referindo a senti-
mentos. Como na frase "Sinto que ndo
consegui um acordo justo”, que pode-
ria ser trocada pela palavra penso, por
exemplo. Marshall explica que o mau uso
dessa palavra pode gerar confusdes na
sua expressdo eimpedir que vocé possua
uma comunicacdo clara, que expressa
corretamente os seus sentimentos e
pensamentos.

A melhor forma de melhorar a sua
comunicacao alongo prazo e construir um
vocabulario para os seus sentimentos.
Para isso, em vez de utilizar expressoes
vagas para comunicar o que sente, pense
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atrai.

em palavras que se refiram a emo-
coes especificas. Um exemplo do
autor e com a frase "Sinto-me bem a
esserespeito”. Ora, a palavra"bem’ é
muito ampla. Pode significar aliviado,
excitado, alegre, em paz. Procure, a
partir de agora, especificar com mais
clareza as suas emocoes.

Isso ndo vai ajudar somente nas
suas relacbes dentro da empresa,
mas na comunicacao com seus filhos,
espos0o ou esposa, familiares e, na
verdade, qualquer relacdo que vocé
estabeleca. A seguir, duaslistas feitas
por Marshall para ajudar a ampliar o

seu vocabulario de emocdes:



Como é provavel que nos sintamos quando nossas necessidades estao sendo atendidas:

avontade
absorto
agradecido
alegre

alerta

aliviado
amistoso
amoroso
animado
atoénito

avido
bem-humorado
carinhoso
complacente
compreensivo
concentrado
confiante
confiavel

consciente
contente
criativo
curioso
despreocupado
emocionado
empolgado
encantado
encorajado
engracado
entretido
entusiasmado
envolvido
equilibrado
esperancoso
espléndido
estimulado
excitado

extasiado
exuberante
exultante
falante
fascinado
feliz
glorioso
gratificado
grato
inspirado
interessado
livre
maravilhado
maravilhoso
motivado
orgulhoso
otimista
ousado

pacifico
placido
pleno
radiante
relaxado
resplandecente
revigorado
satisfeito
seguro
sensivel
sereno
surpreso
terno
tocado
tranquilo
util
Vigoroso
vivo

Como é provavel que nos sintamos quando nossas necessidades ndo estdo sendo atendidas:

abandonado
abatido
aflito
agitado
alvorocado
amargo
amargurado
amedrontado
angustiado
ansioso
apatico
apavorado
apreensivo
arrependido
assustado
aterrorizado
atormentado
austero
bravo
cansado
carregado
cético
chateado
chato
chocado
confuso

consternado
culpado
deprimido
desamparado
desanimado
desapontado
desatento
desconfiado
desconfortavel
descontente
desesperado
desencorajado
desiludido
desolado
despreocupado
encabulado
encrencado
enojado
entediado
envergonhado
exagerado
exaltado
exasperado
exausto

fraco
frustrado

fulo

furioso
hesitante
horrorizado
hostil
impaciente
impassivel
incomodado
indiferente
infeliz
inquieto
inseguro
insensivel
instavel
irado
irritado
irritante
irritavel
letargico
magoado
mal-humorado
malvado
melancolico
monotono
mortificado
nervoso

obcecado
oprimido
perplexo
perturbado
pesaroso
pessimista
pessimo
preguicoso
preocupado
rancoroso
receoso
rejeitado
relutante
ressentido
segregado
semgraca
sensivel
solitario
sonolento
soturno
surpreso
taciturno
temeroso
tenso
triste
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COMUNICACAO
NAO-VIOLENTA

Marshall B. Rosenberg

LIVRO

COMUNICAGAO NAO-VIOLENTA:

TECNICAS PARA APRIMORAR
RELACIONAMENTOS
PESSOAIS E PROFISSIONAIS
Marshall Rosenberg

Marshall Bertram Rosenberg,
PhD em psicologia clinica pela
Universidade de Wisconsin,
apresenta neste livro um
manual pratico para melhorar
0s seus relacionamentos
interpessoais e profissionais
utilizando a metodologia da
comunicacao nao violenta.
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O PODER DO
ENDOMARKETING

Ha algo de muito errado na cultura organi-
zacional de uma empresa se o Unico nivel
de satisfacao com o qual ela se preocupa
€ apenas o de seu consumidor. Afinal de
contas, 0s seus recursos humanos sao
0s ativos mais valiosos para atingir esses
objetivos externos. E € ai que as acoes de
endomarketing sdo fundamentais.

A relevancia desse pensamento estra-
tégico e tanta, que o seu impacto influencia
na produtividade, gestao do tempo e em
todos os aspectos que, direta ou indireta-
mente, engajam na percepcao de marca
do publico de uma empresa.

O que é endomarketing?

Tambem conhecido como marketing in-
terno, o endomarketing € o conjunto de técni-
cas e tecnologias cuja aplicacao e direcionada
aos colaboradores de uma empresa. Ou seja:
enquanto os diferentes tipos de marketing
focam em atrair, relacionar-se e fidelizar os
clientes, as ac6es de endomarketing privile-
giam o bem-estar dos seus valiosos ativos.
S6 que vale adiantar a versatilidade desse
tipo de atitude corporativa. Afinal, as acdes
de endomarketing também podem visar:

- Asocializacdo
e integracdo entre areas;
- Apromocdo da motivacdo dos
profissionais no ambiente de trabalho;
- Otreinamento
e capacitacao de cada um;
- Arealizacdo de um objetivo

especifico — como o engajamento

para o alcance de metas.



Uma troca, portanto, para que os co-
laboradores passem a vestir a camisa e
atuarem como verdadeiros embaixadores
da marca para a qual eles trabalham. Parece
interessante, nao € mesmo? Pois acredite
que e possivel ficar ainda melhor quando
se analisa os beneficios que as acoes de
endomarketing geram para a empresa e 0
seu quadro de funcionarios.

Entre as diversas pesquisas arespeito, 0
estudo conduzido na Universidade de War-
wick (Reino Unido), onde atestou-se que
empregados felizes sao 12% mais produtivos.
E inegavel, portanto, que as acoes de endo-
marketing logo se configuram emumimpulso
de produtividade aos colaboradores deuma
empresa. Mas nao apenasisso, existem ou-
tros inumeros beneficios:

AUMENTO DA MOTIVACI:\O

Liderar uma equipe e um desafio e tanto,

e que passa diretamente pela motivacao

de cada individuo. E isso vem de diferen-

tes maneiras, por exemplo:

- Novos desafios;

- Estimulos para desenvolver aspectos
— pessoais e profissionais — que vao
agregar mais valor ao profissional;

- Acb6es que demonstrem valor, gratidao
e reconhecimento a pessoa.

Quando essas atividades nao caminham
lado a lado com a rotina de uma equipe,
€ comum que a desmotivacdo contagie
0s seus membros. Mas, com as acoes de
endomarketing, existe motivacdao para
alcancar as metas propostas e buscar o
continuo aperfeicoamento.

RETENCAO DE TALENTOS

Reter um talento interno € muito mais
acessivel do que o investimento em novas
contratacdes (soma-se a isso 0s encargos
em demissoes, os custos com admissoes
e 0 tempo e orcamento direcionados em
treinamento e integracdo).

Ao direcionar uma fracdo dessa quantia
emacoes de endomarketing, vocé sabe como
manter um profissional satisfeito com a sua
posicdo, e motivado em crescer cada vez mais
internamente. Assim, o indice de rotatividade
€ menor e a afinidade entre os membros da
equipe so se fortalece a partir das campanhas
promovidas pela empresa.

MAIS ENGAJAMENTO

Engajamento e motivacdo sao costumeira-
mente confundidos, embora sejam similares.
Acontece que, aqui, se fala da participacdo dos
colaboradores. Isso significa o engajamento
em gerar ideias, apontar melhorias, discutir
soluc@es e sentir-se parte ativa do desenvol-
vimento da empresa. Mais que uminstrumen-
to corporativo, o colaborador tambeém se con-
sideraum dos responsaveis por aquela marca.

Quando hauminteresse da organizacao
em desenvolver o bem-estar coletivo, o pro-
fissional responde a altura. Retribui com mais
afinco, dedicacdo e interesse em promover
resultados melhores, que vdo se traduzir
em melhorias para todos.

E importante, também, que esse ponto
esteja alinhado com a inteligéncia emo-
cional de cada colaborador. Por isso, de-
senvolvé-la, internamente, € um aspecto
a ser levado em conta para a promocao
do engajamento coletivo.
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PROMOGCAO DO CLIMA
ORGANIZACIONAL

Muito da evolucdo profissional de alguem
esta condicionada a abertura que a lideran-
Ca dapara esse crescimento gradativo. E as
acoes de endomarketing possibilitamisso.
Consequentemente, o clima organizacional
€ ameno e colaborativo — ainda que com-
petitivo — uma vez que todos tém chances
iguais de crescerem dentro da empresa.

GERA RESULTADOS POSITIVOS
PARA A EMPRESA

Ndo parece contraditorio que as acoes de
endomarketing ajudem na promogdo ex-
terna de uma empresa? Mas, como vimos
ate aqui, € exatamente o que acontece. O
marketing interno contribui com resul-
tados melhores e desempenhos exem-
plares. Algo que o consumidor percebe e,
inclusive, a concorréncia.

Consequéncia disso € que a percepcao
de marca do seunegocio € potencializada.
Os clientes querem consumir 0s seus pro-
dutos ou servicos, os rivais querem gerar
0s mesmos efeitos e os profissionais do
seu ramo de atuacdo vdo se interessar
por trabalhar ali. S3o questdes que se acu-
mulam, portanto, e ddo uma verdadeira
mostra que as acoes de endomarketing
tém tudo para guiar uma empresa ao su-
cesso, e em multiplas frentes.

Mas quais acfes de endomarketing
podem ser usadas? O repertorio de estra-
tégias e tao extenso quanto diversificado.
A seguir, vocé vera algumas das principais
acoes de endomarketing que podem ser
inseridas na sua rotina corporativa:
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Redes sociais corporativas

Sdo ferramentas de comunicacdo e relacio-
namento, e que contribuem positivamente
comaintegracdo dos membros da empresa.
Sem falar que as redes sociais ja estao inse-
ridas na rotina de todos. Trata-se, portanto,
de um instrumento a mais para valorizar a
socializacdo dos colaboradores. Alem, € claro,
da troca de conhecimentos e experiéncias.

Marketing de contetido

Normalmente usado como campanha de
marketing para o consumidor, a estrateégia de
contelido pode tambem ser aplicadainterna-
mente. E 0 caminho é similar. Para tanto, basta
identificar os gostos, preferéncias, objetivos
e 0s sonhos do publico para alinhar uma pro-
ducdo de contetido que sejarelevante e tenha
impacto na vida deles. E interessante que, com
isso, cria-se engajamento e os colaboradores
participam mais das acoes da empresa.

Metas e recompensas

De modo mais pratico, o sistema de metas
e recompensas tende a estimular a produ-
tividade, o empenho e o trabalho em equipe
para alcancar os resultados projetados. Para
complementar esse esforco, um sistema
de avaliacGes e desempenhos também é
fundamental. Por meio dele a gestdo — em
conjunto com o RH — aprende a lapidar os
seus talentos, a dar um feedback construtivo
e adissociar, até mesmo, crencas limitantes.

Eventos corporativos

De treinamentos a um happy hour — dentro
ouforadaempresa —, ai esta uma das acoes
de endomarketing mais populares. Esses
eventos sdoleves, integradores, e ajudamno



engajamento e na motivacdo dos colabora-
dores. Especialmente, quando existe moti-
VOS para comemoracgoes. Por isso, convém
sempre dar esse retorno para as equipes. E
um diferencial e tanto para erguer a moral
coletiva e estreitar ainda mais os lacos.

Abra os canais de comunicacao
Além das ja citadas redes sociais, uma al-
ternativa para gerar mais engajamento dos
colaboradores ocorre pela simples abertura
de canais de comunicacao. Mais que isso:
€ importante que os profissionais se sin-
tam ouvidos e respeitados nesses canais.
Sentir que as suas opinides sao recebidas,
absorvidas e levadas em consideracdo ja e
um motivo a mais para os profissionais se
dedicarem arealizacao de suas atividades.
Deu para perceber, agora, todo o valor
em torno das acGes de endomarketing,
e 0 caminho para coloca-las em pratica
na sua empresa? Para comecar a investir
nessa ideia de maneira assertiva, comece
qualificando-se com um conhecimento
inteiramente focado na compreensdo de
personalidades e na competéncia dos in-
dividuos que trabalham com vocé.

APRENDA COM A GOOGLE
Para que vocé compreenda melhor como e
importante investir na comunicacao inter-
pessoal e corporativa para que o sucesso seja
possivel, pegamos o exemplo da Google, uma
das maiores empresas do mundo.

A Google ficou conhecida no mundo todo
com o0 seu servico de buscas nainternet ehoje
€ umadas maiores empresas do mundo, junta-
mente da Walmart e Microsoft. O crescimento

da Google é justificado, a empresa investe
bastante em seus funcionarios. A empresa
desenvolveu ambientes colaborativos em
todas as suas sedes para que 0s seus cola-
boradores sintam-se a vontade para criar e
desenvolver estrategias de maneira efetiva.

Os escritorios da Google sdo planejados de
formaampla e aberta, ndo existe segregacao
de hierarquias por salas. Todos os colaborado-
res ficam no mesmo ambiente para que isso
facilite a circulacao de ideias e a integracdo
entre equipes. Esse formato tem gerado frutos
positivos para a empresa, que tem obtido
equipes mais integradas e produtivas ge-
rando grandes resultados.

Para os funcionarios da Google existe
outra vantagem, ndo ha nenhum tipo de in-
veja por causa de instalacbes. Se ninguem
tem sala particular, ninguem reclama. Exis-
tem salas privativas para reunides, mas todos
dividem mesas e estdao sempre cercados
por colegas de trabalho.

A empresa procura oferecer mimos
constantes para os seus colaboradores com
inumeros recursos tecnolégicos, também
disponibilizalanches gratuitos com paes, frutas,
sucos eiogurtes. Alem de um espaco de jogos
para que os colaboradores tenham um espaco
para relaxar e desopilar no tempo livre,

A gestao de pessoas daempresa e contro-
lada por meio de dados, atraves daferramenta
People Analytics, por meio dela a empresa
acompanha todos os seus colaboradores. A
ferramenta fornece metricas para que o RH
tenha a visdo estratégica da equipe, influen-
ciando contratacées, desenvolvimento etc.
A ferramenta tambem auxilia algumas acdes
estratégias para uma comunicacdo e produ-
tividade mais assertiva.
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A cultura organizacional da Google ndo

extingue a responsabilidade dos funcionarios,
a0 contrario, dessa forma o colaborador passa
a valorizar os inimeros beneficios que tem e
mostra maior produtividade e competéncia
para permanecer na empresa.

APLIQUE O APRENDIZADO
NA SUA VIDA

Chegar ao patamar das maiores empresas
do mercado € um objetivo completamente
realizavel. Com o Business High Performance,
VOCE ja possui acesso aos melhores conceitos,
estrategias e ferramentas para capacita-lo e
tornar possivel a realizacao desse sonho, e
€ seu trabalho aplicar o que aprendeu para
materializar a sua visao extraordinaria de
futuro. A partir do que foi aprendido, colo-
que em pratica seus planos de acao. Como
costumo dizer: Tem poder quem age, age
certo e na velocidade certa.

Lembre-se de que 0 seunegocio e gestdo.
E indispensavel que essa seja sua prioridade
daqui para frente, aliada a uma lideranca de
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alta performance que consegue maximizar
os resultados dos seus colaboradores. Coma
orientacdo certa, dedicacdo, mudanca de cren-
cas e acoes voltadas para o foco correto, vocé
certamente colheraresultados extraordinarios.

Portanto, ndo deixe de fazer todas as ati-
vidades propostas neste material, alem deler
todos os exemplos e reler sempre que neces-
sario. Assista, tambeém, ao material comple-
mentar que disponibilizamos ao longo do texto.
Esse contelido foi cuidadosamente selecio-
nado para te mostrar exemplos de sucesso e
disparar os insights de poder na sua mente -as
vezes, aideia que vai mudar completamente
asua vida esta aum passo de ser descoberta,
basta olhar o mundo por outro angulo.

Por fim, ndo esqueca que o seu negocio
impacta pessoas. Ao crescer com excelén-
cia, sabendo os valores e os beneficios da
contribuicdo ao proximo, a sua empresa esta
melhorando o mundo e transformando vidas,
seja qual for o seu ramo de atuacdo. Quando
VOCe e a sua empresa se tornarem extraor-
dinariamente gratos e abundantes, € quando

serapossivel viver ariqueza em sua plenitude.



ANOTE SEUS INSIGHTS
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TUDO O QUE VOCE PRECISA SABER
PARA SE TORNAR UM GESTOR DE ALTA
PERFORMANCE E OBTER LUCROS
EXTRAORDINARIOS.

Se tornar um lider de alto nivel € sem duvidas, um caminho que exige muita
dedicacao e estudo. Neste livro, te ensino tecnicas, conceitos, estratégias e
ferramentas com foco em gestdo e lideranca. Com o Business High Performance,
VOCé tera acesso a metodologia diferenciada da Febracis, que utiliza a Inteligéncia
Emocional como instrumento para obtencao do sucesso empresarial.

O conhecimento que estou compartilhando com vocé, acompanhado de acdes
concretas, vai multiplicar o faturamento e aumentar a rentabilidade e o lucro da
sua empresa. Assim, vocé vai conquistar mais dentro do mercado, independente
das oscilacoes na economia. As paginas deste livro aprofundam ainda mais o
conteudo visto durante o curso Business High Performance, te ensinando a
proposta do mundo empresarial moderno.

Com o Business High Performance: as ferramentas certas para ter a gestdo e
lucros extraordinarios, vocé tera, ao seu lado, um manual completo para
consultar sempre gue houver qualquer duvida sobre o método que fara sua
empresa crescer extraordinariamente, tendo, assim, seguranca e propriedade
para seguir no caminho de crescimento.



