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Leonardo Alves

* Ha 8 anos focado em
desenvolvimento humano,
carreira e vendas;

* Graduado em Administracao com
énfase em Tl;

* Po6s graduado em Coolhunting
Formado em Coaching e Analise
de Perfil Comportamental;

* Atuacao na area comercial e
customer success;

* |dealizador do Método L.E.O;

* Especialista em VC (Vendas e
Comportamento).
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Reflexao

 Como seriam seus resultados
pessoais e profissionais se vocé
pudesse compreender melhor as
pessoas que o cercam, entender o
gue as motiva a agir e ainda soubesse
como se comunicar com elas de
maneira mais profunda e eficaz?




* Quantas vezes voce teve dificuldade
para lidar com alguém de
personalidade diferente da sua?

Reflexao




r

* O certo nao e “tratar o outro
como VOcCe gostaria de ser
Reflexao tratado”, mas sim “tratar o outro

como ele precisa ser tratado”.




Teoria DISC, de William Moulton Marston.




William Moulton Marston

* Psicologo, tedrico, inventor e escritor;
* Conhecido como “Pai” da Teoria DISC;

* Criador do primeiro prototipo do poligrafo
(detector de mentiras); e da personagem Mulher
Maravilha.
















Beneficios

Os casamentos seriam mais
felizes;

N3o haveriam brigas entre
iIrmaos;

As relacoes entre pais e filhos
seriam menos conflituosas;

Profissionais de educacao
entenderiam a melhor maneira
de ensinar cada aluno;

Os ambientes de trabalho
seriam mais harmonicos e
produtivos.

Os relacionamentos com
clientes seriam mais assertivos
e mais vendas ocorreriam.
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Como nao agir - Dominantes

e Demorar navenda; apresentando

milhares de opc¢oes;

e Toca-lo constantemente;

e Explicar os minimos detalhes;

e Demonstrar incerteza quanto ao
resultado possivel;

e Contradize-lo.




Como agir - Dominantes

Ser breve e direto;

Cumprimentar firme e com forte
entonacao na voz;

Falar dos resultados do seu produto;
Ter uma postura segura;

Fazer com ele se sinta no comando;
Apresentar os principais resultados.




Como nao agir - Influentes

e Fazer perguntas abertas;

e Falar mais do que ele;

e Ser detalhista;

e Ser muito técnico;

e Deixar que ele se sinta rejeitado.




Como agir - Influentes

e Sorrir bastante;

e Trazer cases que tragam emocao;

e Falar de forma informal e
descontraida:

e Deixe-0 falar mas faca perguntas

fechadas para direcionar a conversar

e nao perder o foco.




Como nao agir - eStaveis

e Apressa-lo;

e Oferecer muitas opcoes, pois pode
deixa-lo perdido e sem confianca
para escolher;

e [alar alto;

e Oferecer algo muito complexo que
demande muitas alteracoes.




Como agir - eStaveis

e Falar com o toz de voz mais

tranquilo;

e Demonstrar organizacao e rotina
para gerar seguranca;

e Fazer perguntas abertas para

incentiva-lo a falar

e N30 se incomodar com a demora e

talvez indecisao;




Como nao agir - Conformes

e Tentar enrola-lo;

e Ser superficial;

e (Gesticular muito;

e |rritar-se com as perguntas;
e Falar muito "Eu acho".




Como agir - Conformes

e Ser claro e detalhista;

e Conhecer bem o assunto;

e Apresentar dados tecnicos;

e Falar com seguranca;

e Demonstrar muita organizacao.







e “100% dos clientes sao
pessoas. 100% dos
funcionarios sao pessoas.
Se vocé nao entende de
pessoas, VOCE nao
entende de negocios”. —
Simon Sinek




Circulo 0 qué?
Dourado

Como?




# 2. Crengas

1.
Vivéncias (identidade, capacidade
(Experiéncias) e merecimento)
4.
3. Valores
Comportamentos

tivad
(atitudes) (mO Iva ores)




A TEORIA DE VALORES
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Palavra-chave: Conhecimento.

Motivador: descoberta do novo e crescimento intelectual. Busca
por conhecimentos. Aprendizado continuo.

Risco: pode colocar a busca por conhecimento a frente de
assuntos praticos, como dinheiro, familia, casa, relacionamentos

elc.




Palavra-chave: Utilidade (de tempo e de recursos).

Motivador: gostam de se sentir uteis na busca de maior
lucratividade com economia de recursos e no fechamento de
bons negocios. Empenham-se no uso eficiente de recursos.

Riscos: a busca incessante por retorno material pode torna-los
pessoas que trabalham sem limites, as vezes até sem se dar conta
do desgaste e do enfraguecimento dessa condicao.
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Palavra-chave: Altruismo.

Motivador: contribuir para causas sociais e fazer a diferenca
(positivamente) na vida dos outros. O social prioriza sempre o servir e
ajudar outra pessoa.

Riscos: por se dedicar demais aos outros ou a uma causa, as vezes
perde de vista o seu proprio limite e acaba se prejudicando, e fica sem
ter condi¢cOes de fazer o que mais gosta, que e justamente ajudar os
outros.




Palavra-chave: harmonia.

Motivador: ter qualidade de vida, apreciar a arte em suas mais
diversas formas, vivenciar novas experiéncias, ter a possibilidade
de harmonizar ambientes e exercer sua criatividade.

Riscos: podem ter alguma dificuldade para lidar com questoes
praticas ou com a realidade do dia a dia; também podem viver
muito o presente sem pensar no futuro.
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Palavra-chave: Poder

Motivador: liderar pessoas, obter reconhecimento
oportunidades de crescimento (status).

Riscos: pode colocar o poder a frente das pessoas. As vezes se
sente ameacado quando seus pares recebem destaques ou sao
reconhecidos, e eles nao. Nesse sentido, costuma ser agressivo

em suas acoes.




Palavra-chave: Convicc¢ao.

Motivador: viver de acordo com seu sistema de vida; ter uma
causa ou um proposito a seguir.

Riscos: pode ser muito critico em relacao a outros pontos de
vista; em casos extremos, pode colocar seus preceitos acima de

tudo, inclusive da lei.




Muito Obrigado!

Instagram

r@ @leonardoalves_lkd

Whatsapp

W (11) 95278-1545

Email

M leonardo@solucoeslapidadas.com

Linkedin

m www.linkedin.com/in/leonardo-alves-lkd



https://www.instagram.com/leonardoalves_lkd/?hl=pt-br
https://www.linkedin.com/in/leonardo-alves-lkd/
https://bit.ly/qual_e_meu_perfil

