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APRESENTACAO

Depois de alavancar seus resultados de vendas, chegou a hora de estruturar a
gestao do comercial e marketing a partir da analise e controle dos indicadores
do seu negdcio. Isso porque, para ter maestria na gestdo da sua empresa, €
necessario saber reconhecer e lidar com os seus estados mentais e emocionais
por meio de um mindset inabalavel.

Vocé também precisa aprender a liderar a sua equipe, pois ndo existe empresa
grande sem uma boa lideranca. Assim, fechando esta série de seis livros, vocé vai
aprender a ter um mindset invejavel, de forma a gerir e liderar a sua empresa com
maestria.
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INTRODUCAO

A expansao da consciéncia no mundo dos negécios

Expandir a consciéncia nos negdcios significa enxergar os desafios mais claramente, o
que lhe possibilita tornar-se um lider, extraindo mais valor do mercado. Imagine que o
mundo fosse bidimensional. Logo, tudo o que acontece nesse mundo € bidimensional. Até
que, um dia, surge uma pessoa tridimensional, olha para esse mundo e levanta uma das
pessoas bidimensionais, permitindo-a olhar o mundo - e tudo que nele existe - de cima,
através de um angulo diferente.

Essa pessoa, que abruptamente foi tirada do bidimensional, comega a enxergar o mundo
de outra dimensao, por um viés tridimensional. A sua consciéncia foi expandida e ndo mais
voltara ao que era antes. E a mesma coisa com o mundo dos negdcios. Ao ver outras di-
mensdes no mundo dos negdcios, a sua visdo amplia, bem como os seus modos de agéo
perante as novas possibilidades que, agora, vocé enxerga.

Dentro desse principio, a lideranga é desenvolver a consciéncia dos liderados (gestores)
acerca do negdcio, dentro do nivel de consciéncia de cada um. Consequentemente,

a consciéncia expandida da gest&o atua na expansao de consciéncia da operagéo. E,
assim, o negdcio vai evoluindo e crescendo. O papel do lider nada mais € do que expandir
a consciéncia, mostrando as pessoas o quao grande elas podem ser e 0 quéo grande o
mercado, bem como o mundo, s&o.

A sua empresa é o seu reflexo. Vocé expande a sua consciéncia para expandir o seu nego-

cio. Tudo nasce de vocé, da sua expanséo que lhe permite ir percebendo, cada vez mais,
as nuances do seu negocio e do mercado, que ninguém mais percebe.

® Conrado®
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PARTE 1:

Gestao baseada
em indicadores
e programa de
partnership



1. Principios de Gestao

A gestéo tem como foco fazer com que a missdo da empresa seja cumprida. Toda empre-
sa tem como objetivo primario satisfazer a necessidade de pessoas. Existem quatro tipos
de pessoas que compdem as partes interessadas, chamadas de stakeholders, de uma
organizacao: clientes, empregados, acionistas e sociedade.

Para suprir as necessidades das partes interessadas, existem trés tipos de gestao:

= gestdo financeira

= gestao de pessoas

= gestao de processos
Vocé pode nao estar apto para fazer a gestéo das trés areas, sendo necessario contratar
um profissional capacitado para esse cargo. Mas, antes, € preciso definir seu modelo de
gestdo, que € a maneira como vocé lida com a gest&o (processos, financeiro e pessoas). O
modelo da Webliv é:

= baseado em nimeros;

= descentralizado (autonomia aos coordenadores);

= base hierarquica forte (CEO néo interage com a equipe em termos de
operacéo, mas sim de inspiracéo);

= transparéncia radical (exposicdo dos niimeros).

Para fazer a gestao é necessario ter indicadores, planilhas e reunides didrias com os
gestores das areas estratégicas. Vocé, como CEOQ, define a meta junto ao departamento
financeiro. A partir da meta, os gestores irdo elaborar um plano de a¢do para atingir as
metas e estabelecerdo as metas dos indicadores para as equipes. As equipes, por sua vez,
trabalham no processo, na operagao (Figura 1).

Figura 1. A gestdo da empresa e as camadas envolvidas.

* Conrado®
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Vocé, como dono da empresa, ndo pode ficar na operagdo. Nao é isso que faz a sua em-
presa crescer. E preciso gerenciar o resultado da tarefa (cultura do desempenho) e ndo
atarefa (cultura do empenho). Vocé tem que polir a empresa, ndo o produto. O produto
principal é a prépria empresa.

Outro ponto importante para fazer uma boa gestéo € saber delegar decisées que néo
geram grandes impactos na empresa. Tenha consciéncia do que gera e do que néo gera
valor para o seu negdcio. Pergunte a simesmo: o que vocé faz que gera valor para a sua
empresa? E essa escolha que |he permite alocar corretamente o recurso mais caro que
vocé tem, que é o seu tempo. Sempre considere o custo de oportunidade nas suas deci-

sOes: 0 quanto esta deixando de ganhar porque esta deixando de fazer algo que geraria
mais valor para a sua empresa?

Hficaadica 1

saiba onde estao as oportunidades.

Paraisso, leia livros, faga cursos e networking para ampliar o seu conhecimento e as
possibilidades. Para ter uma estrutura de gestio funcionando bem, leva anos. E exata-
mente por isso que vocé deve comecar o quanto antes. Além disso, boas praticas de
gestdo fazem com que o colaborador respeite mais o lider.

1.1. Plano de Acao: o que é e como montar um?

Um plano de ag&o nada mais € do que um resumo das decisGes tomadas para se atingir
uma meta, resolver um problema. Para que se chegue a decisdes mais assertivas, todo
plano requer conhecimento, seja de carater técnico, gerencial ou tacito, podendo, portan-
to, envolver varias pessoas.
De modo geral, o plano de agéo deve responder as seguintes perguntas:

= Qual a estratégia?

= Qual a lista de tarefas envolvida?

= Quais os responsaveis pelas tarefas?

= Quando comecara a ser feito? Qual o periodo? Por quanto tempo?

= Quais os custos envolvidos na execucgido da estratégia?

= Quais os entregaveis?

® Conrado®
webliv@ [‘ Adolpho 8
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Figura 2. Estrutura do plano de agcéo.

1.2. A reunido diaria de gestao na Webliv

Na reunido diaria com os gestores, participam os seguintes departamentos:

A. Financeiro

B. Performance (Mkt)

C. Contetido (Mkt)

D. Comercial 1

E. Comercial 2

F. Convidados 1e 2

O foco dareunido é a andlise da planilha com indicadores de cada area para avaliar se a
meta sera atingida e discutir sobre as estratégias e os planos de a¢éo para atingir a meta.
Na Tabela 1, encontram-se alguns indicadores que cada area apresenta na reuniao diaria

de gestéo.

Tabela 1. Alguns indicadores apresentados na reunido de gestao por area.

Caixa oportunidades (leads) CPL
Investimento ligacdes/WhatsApp Numeros de leads
Metas de venda atendimento
% que coordenador conversas
comercial atingiu da negociacoes
meta fechamentos
Forecast de faturamen- | - ndo clientes
to

webliv@
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Na reunido, o CEO e o financeiro avaliam o histérico e estabelecem a meta que contém
receita e lucro. A meta deve ser atingida pelo comercial e pelo marketing. Com a meta de-
finida, o comercial e o marketing elaboram uma estratégia para alcangar a meta e apresen-
tam ao financeiro e ao CEQ, responsaveis pela aprovagéo da estratégia. Essarelagdo entre
os departamentos da empresa € apresentada no diagrama da Figura 3.

Poblico
cpiativo

Figura 3. Os pilares da empresa (financeiro, marketing e comercial)
€ 0S seus papéis.

Na estratégia, sdo definidas as metas de venda por produto, se seréo langados novos pro-
dutos, se seréo feitas contratagdes etc. O budget do Marketing e do Comercial é definido
pelo Financeiro. Esse processo todo esta ilustrado na Figura 4.
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Figura 4. Esquema do processo de gestéo,
apresentando o papel de cada area.

De forma resumida, a analise comega no comercial e no marketing, que entregam os resul-
tados comerciais. O resultado € uma relag&o entre receita e custo. O custo é proveniente
do marketing - e a receita vem de ambos. O setor financeiro faz a analise financeira dos
indicadores do comercial e do marketing. A partir dessa analise, cria-se uma nova meta.
Uma vez que uma nova meta é criada, é preciso fazer mudangas (processo, vendedor,
fornecedor etc.) para que essa meta seja atingida (Figura 5).

* Conrado®
webliv@ [0 Adolpho 10



=

Figura 5. Os 3 pilares da empresa:
gestdo de pessoas/processos, financeiro e vendas.

Para a gestao, também é importante saber qual é a relagéo custo/receita. Cada custo
deve estar alocado em algum departamento. Existem dois tipos de custos: por area e por
rateio. O custo por area envolve apenas custos especificos da area, e o por rateio envolve
todas as areas (exemplo: aluguel, contador etc.). O ideal é que 70% do investimento esteja
alocado em éareas diretamente relacionadas ao produto (fim), e 30% em areas de suporte
das dreas que trabalham diretamente com o produto (meio).

2. A gestao do departamento financeiro

Seu papel como dono de negdcio é trabalhar o negdcio - e ndo no negdcio. Isso significa
que voceé deve focar nas estratégias de crescimento da empresa e, para isso, vocé precisa
entender como funciona a gestao de negdcios, a qual envolve a andlise e o controle dos
numeros.

Quanto maior o controle dos nimeros, mais eficiente é a gestao.

Na reuni&o didria de gestéo do negdcio, o financeiro apresenta uma planilha com os nime-

ros da empresa para o CEO, o comercial e o0 marketing, que contém as seguintes informa-
coes:

2.1. Acompanhamento consolidado por vendedor
= nome do vendedor

*= meta (definida no comego do més)

= % da meta atingida até o momento (realizado)

Esse dado é obtido por meio da planilha de acompanhamento diario por vende-
dor (nd0 é apresentada na reunido), que contém os seguintes dados:

® Conrado®
webliv@ [0 Adolpho 1



nome vendedor
meta

soma do realizado
porcentagem
soma por semana

numeros didrios (coordenadores, vendedores ou back office preenche
o numero diario)

= % da meta que deveria ter sido atingida

= meta didria atualizada (quanto falta da meta dividido pelo niimero de dias restan-
tes)

= controle por nimeros de itens vendidos e por volume

2.2. Acompanhamento do faturamento por produto
consolidado

= produto

= meta de faturamento por produto (planejamento comercial a partir da meta do
financeiro com CEO)

Esse dado é obtido por meio da planilha de acompanhamento diario por vende-
dor (n&o é apresentada na reunido), que contém os seguintes dados:

= O atingida

= O que falta

2.3. Acompanhamento do faturamento por produto diario

= volume de valor vendido
2.4. Composicao de meta por produto (utilizada para definir
meta por produto)

=  produto

[’ Conrado*
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= meta
= TM
= vendas por dia

O faturamento bruto também deve constar na planilha, assim como o imposto e o fatura-
mento liquido. E muito importante olhar para o faturamento liquido para nio contar com
dinheiro que vocé ndo tem.

Para atingir a meta, os resultados devem ser mensuraveis e acompanhados diariamen-
te. A meta precisa ser atingivel para ndo desmotivar a equipe.

A gestéo do negdcio também implica em analisar os custos de cada area e verificar se ha
necessidade de realocagéo de recursos (substituigdo, contratagdo ou demisséo). O apon-
tamento de horas também é necessario para a gestéo de tempo e recursos. O budget de

cada area € proporcional a quantidade de pessoas.

3. Introducao a gestao de marketing e vendas

Agora que vocé ja sabe estruturar o marketing e a equipe do comercial, chegou o momen-
to de apertar os parafusos, ou seja, aprender a fazer a gestdo do marketing e vendas por
meio do controle dos numeros do seu negdcio.

3.1. Gestao de vendas

A partir da meta mensal, é calculada a meta diaria, semanal e quinzenal e, com isso, & pos-
sivel saber, ja no inicio do més, se a meta mensal sera atingida e ajustar a estratégia, caso
seja necessario. O grafico da previsao da meta na Figura 6 apresenta a meta ao longo do
més com os checkpoints (metas semanais).

E preciso verificar a porcentagem da meta didria atingida por cada departamento. Se
estiver abaixo da meta, o departamento em questédo tem que montar um plano de ag&o
para atingir a meta. E importante, também, verificar a meta por produto. Existem produtos
que voceé pode fazer 40% na primeira quinzena e, na segunda quinzena, 60% da meta, por
exemplo.

¢ Conrado®
webliv@ [0 Adolpho 13



e
PRgheg
o, AT
[\MT\;D = p,ctID]

Figura 6. Grafico da previsdo da meta.

Depois de identificar qual departamento de vendas néo esta atingindo a meta, é preciso
analisar o funil para encontrar onde ele esta quebrando, impedindo a meta de ser atin-
gida. Na Figura 7 é apresentada uma planilha com os nimeros do funil, que séo os indica-
dores do departamento comercial, apresentados na Tabela 1. E o pipeline de vendas.

Um dos numeros mais importantes do funil de vendas é a taxa de conversdo. Lembre-se
de que ela deve ser calculada com base na origem do lead, pois, dessa forma, o investi-
mento, o CAC, a taxa de resposta e o ciclo de vendas sé&o determinados com maior preci-
sao, permitindo uma maior previsibilidade do ROl e do tempo que ele demora para chegar
ao financeiro.

Outro ponto importante é a apresentagdo dos dados. Ao analisar o funil, os nimeros per-
centuais é que devem ser avaliados. Analise as perdas em porcentagem em cada etapa
do funil. Verifique quais os pontos de melhoria dependem apenas da empresa e investigue
0 que esta resultando em baixa performance.

No exemplo da Figura 7, podemos verificar que existe 50% de leads ndo atendidos. Nesse
caso, foi elaborado um plano de agdo para aumentar o nimero de leads atendidos, o que
inclui mensagem automatica de WhatsApp, call first, pagina de obrigado e timing. Ainda
analisando a Figura 7, observa-se que ha também 75% de conversas ndo convertidas em
negociagdes. Uma conversa se torna uma negociagdo no momento em que se passa o
preco ao cliente.
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(o) | Dy o el O
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Figura 7. Analise do funil para saber onde esta quebrando.

® Conrado®
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3.1.1. Forecast

Para atingir a meta mensal existe outro parametro que deve ser avaliado, que € o forecast.

Forecast é o quanto de dinheiro tem na mesa; € o quanto de receita sera obtido se todas
as negociac¢des existentes forem fechadas. Se o forecast estiver abaixo da meta mensal,
€ preciso estabelecer uma meta de forecast, ou seja, € preciso calcular quantas negocia-

¢des deverdo ser feitas para atingir a meta, levando em consideracao a taxa de conversao

(TX2).

Na Figura 8, é apresentada uma situagéo em que a meta mensal € de R$400 mil e 50%
dessa meta ja foi alcangada. O forecast € de 100 negociagdes, que correspondem a
R$500 mil. Porém, como a conversio é de 16,7%, desses R$500 mil seréio obtidos ape-
nas R$83,5 mil, 0 que esté abaixo da meta parcial de R$200 mil, necesséria para atingir o
faturamento de R$400 mil. Portanto, é preciso estabelecer uma meta de forecast. A conta
a ser feita € quantas negociagdes devem existir, considerando que a TX2 é de 16,7%, para
conseguir R$200 mil. No exemplo, sdo necessarios R$1,2 milhdo em forecast para conse-

guir atingir os R$200 mil de meta.
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Figura 8. Calculo da meta de forecast para atingir a meta mensal.

O forecast é a meta multiplicada por um fator N. Vocé precisa saber qual é esse fator mul-
tiplicativo e, para isso, € preciso levar em consideragdo a taxa de converséo. Por exemplo,
para uma meta de R$400 mil com uma converséo de 33%, o forecast precisa ser 3 vezes
maior que a meta (R$1,2 milhdo). Para a mesma meta, mas com uma conversao de 20%, o
forecast precisa ser cinco vezes maior que a meta (R$2 milhdes), veja a Figura 9.
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Figura 9. Definig&o de forecast.

¢ Conrado®
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3.2. Gestao de marketing

Além das andlises de indicadores do departamento comercial, é preciso analisar os indica-
dores de marketing. Na Webliv, o marketing € dividido em duas areas: a de performance
(trafego pago) e a de audiéncia (contetido de IG, YouTube etc). O setor de performance

é responsavel pelos indicadores custo por lead (CPL) e niimeros de leads. Todo dia, o
coordenador de performance apresenta o indicador do dia anterior e 0o acumulado. Esses
indicadores sdo avaliados com base na taxa de conversdo do comercial 1(TX2), nimero de
vendas, TM e receita. Isso quer dizer que marketing e vendas estdo muito conectados.

A partir dos nimeros da empresa, o Financeiro define o CAC. O Marketing, por sua vez,
tem que trabalhar com o budget definido em sintonia com o Comercial para atingir a meta,
estipulada pelo Financeiro e o CEO. E o Comerecial 1, por meio da taxa de conversao, que
define o CPL maximo com o qual o setor de performance do Marketing devera trabalhar.
Com os leads gerados pelo Marketing, o Comercial trabalha na converséo para bater a
meta de vendas, e o faturamento €, entao, passado para o Financeiro.

Como mencionado no paragrafo anterior, o Financeiro define o CAC - e o Comercial 1,0
CPL maximo por meio da TX2. A expressao que relaciona esses indicadores € apresenta-
danaFigura10.

400 s B

/ Frl\_\: (AC = lH‘ ~ Ktend mentD
\_ndr) b

i 93 «TM

e
Figura 10. Calculo do CPL maximo.
Com o CAC fixo, a0 aumentar a taxa de conversio (TX2), o CPL maximo também aumenta
(Figura 11), ou seja, quanto maior a conversio de leads em clientes, mais caro vocé pode

pagar pelo lead. Quando a conversdo é muito baixa, ndo € possivel entrar em leildes mais
caros, pois, sendo, o valor do CAC ficara maior do que o valor definido pelo Financeiro.

* Conrado®
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Figura 11. Relagdo entre CAC e CPL maximo.

Para entender melhor arelagdo entre CPL e TX2, suponha que o CAC, estabelecido pelo
financeiro, seja de R$400 (veja o exemplo da Figura 11). Imagine agora que a taxa de con-
versédo do comercial 1seja de 1%, ou seja, de cada 100 leads, o comercial vende para uma
pessoa. Para que a venda para essa pessoa custe R$400, o CPL méximo tem que ser de
R$4. Se for maior que isso, o CAC definido é ultrapassado. Agora, se a taxa de convers&o
passar para 2%, para cada 50 leads, é feita uma venda. Nesse caso, 0 CPL maximo sera de
R$8. Essa relagéo entre CPL maximo e TX2 é dada pela Express&o 1.

CPL méaximo = (TX2.CAC)/100 (1)

O CPL méximo também pode ser calculado a partir do nimero de leads por venda (LPV)
utilizando a Expresséo 2:

CPLmaximo=CAC/LPV  (2)

Observe que, nesse exemplo da Figura 11, quanto maior a TX2 para o mesmo CAC, maior
pode ser o seu custo por lead.

Existem varias maneiras de se aumentar a TX2. Uma delas é aumentar a taxa de aten-
dimento. Observe as situagdes 1e 2 do exemplo da Figura 12. Para um mesmo CPL de
R$20, vemos que, na situagdo 1,em que a perda no atendimento ¢ de 50%, o custo por
atendimento € de R$40, enquanto que, na situagdo 2, o custo por atendimento cai para
R$25 com uma perda de atendimento reduzida para 20%. O custo por atendimento (CP
atendimento) pode ser calculado tanto pela Expressédo 3 quanto pela Expressao 4:

CP atendimento = (CPL . nimero de leads) / nimero de atendimentos (3)

CP atendimento = (CPL . 100) / taxa de atendimento (em porcentagem) (4)

Com o aumento da taxa de atendimento, aumenta-se o nimero de vendas e, consequen-
temente, a taxa de conversao, ja que o nimero de vendas sobe para uma mesma quanti-

dade de leads. No exemplo da Figura 12, considerou-se os dados do exemplo da Figura 7

para determinar o nimero de vendas, que passou de 20 (situagdo 1) para 31 (situagéo 2).

A drea de conteudo do Marketing auxilia na otimiza¢do da taxa de atendimento, aumen-
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tando o interesse do lead com conteudo. Outro indicador é a taxa de qualificagcéo, que é
de responsabilidade exclusiva do Marketing (érea de performance).
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Figura 12. Situagéo 1e 2 de taxa de atendimento. Aumentando a receita sem
mexer no script e sem aumentar o investimento.

O aumento da taxa de conversdo a partir do aumento da taxa de atendimento é uma estra-
tégia mais simples para aumentar a receita sem aumentar o investimento.

A partir da quantidade de leads gerados, é possivel definir quais indicadores devem ser
trabalhados para que a meta para o CAC néo seja violada (Figura 13).

Suponha que o Marketing esteja gerando 1000 leads e o CAC néo possa ser maior que
R$400. Para um CPL de R$10, o custo total em leads é de R$10 mil. Se a taxa de aten-
dimento for de 50% e a TX2 for de 1%, o CAC sera de R$2 mil, o que é completamente
inviavel.

Se vocé aumentar a taxa de atendimento para 80% e a conversao para 3%, o CAC diminui
para R$416, mas ainda esta acima da meta. Mantendo a taxa de atendimento e aumentan-
do a TX2 para 4%, o CAC cai para R$312, que esta dentro da meta, tendo margem ainda
para aumentar o investimento no lead.

Ao aumentar o CPL para R$15, dentro desse cenério, o CAC vai para R$468, ultrapassan-
do a meta. Se essas metas para a taxa de atendimento e TX2 forem atingiveis e desa-
fiantes, basta utilizar a expresséo para o calculo do CPL maximo para saber o quanto o
Marketing pode gastar com o lead, sendo, nesse caso, R$12,80 o valor maximo.
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Figura 13. Otimizando a taxa de atendimento e a de converséo.

Com o exemplo anterior, fica claro que € essencial ter o controle da geragao de leads para
entender o cenario do Marketing e do Comercial. Esse controle deve ser feito por campa-
nha (Figura 14).
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Figura 14. Controle dos leads por campanha.

Vocé deve ter percebido com esses exemplos como é importante ter o conhecimento da
relagcdo matematica entre os indicadores para fazer a gestao das areas. Somente assim

é possivel saber quais indicadores devem ser melhorados para atingir a meta da maneira
mais simples. De todos os indicadores, a TX2 é o mais dificil de trabalhar, pois envolve o
treinamento dos vendedores, que € um processo mais complexo do que aumentar a taxa
de atendimento do publico, que envolve processo e tecnologia, e a taxa de qualificagdo
do lead, que é facil de trabalhar, uma vez que basta melhorar as perguntas de qualificag&o
(Figura 15).
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Figura 15. Indicadores e as agbes que devem ser feitas para melhora-los.

Até aqui, falamos como o CPL méaximo é definido. Saber o CPL é importante ndo apenas
para controlar o CAC, mas também para escolher em qual midia vocé deve investir. Por
exemplo, se um anuncio em jornal local, cujo investimento seja de R$5 mil, gerar 500 leads
(supondo uma TX1de 1%), o CPL saira por R$10 (Figura 16). Agora, se é feito um anuncio
de alto investimento em uma revista de grande circulagéo, mas que resulte em uma TX1
baixa, o CPL pode sair muito caro, ndo valendo o investimento.

Lembre-se de que, como dono de empresa de pequeno porte, o seu jogo é de perfor-
mance e hao de branding. Por isso, suas decisdes devem ser pautadas em performance,
ou seja, ter os numeros sob controle! Faga branding apenas por meio de conteddo nas
midias sociais.
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Figura 16. Anuncio em um jornal local.
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Dica de livros sobre gestao:
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4. Partnership

O melhor sécio sera o seu melhor colaborador, pois vocés se conhecem e existe uma rela-
¢ao de confianga mutua. Quando um colaborador se torna sdcio, vocé estimula o estagia-
rio a permanecer na empresa e ele passa a pensar como dono. Para um colaborador virar
sécio leva anos. Ele precisa ser avaliado por meio de dois critérios:

Para se tornar sécio, o colaborador precisa pagar pelas cotas da sociedade. Ele paga pe-
las cotas com o bénus que recebe pelo seu desempenho. O bonus deve ser maior para os
colaboradores de maior relevancia, para que somente eles possam virar sdcio.

Quando uma pessoa vira sdcia, os demais socios, dentro de dois anos, podem tirar essa
pessoa da sociedade se ela h&o continuar performando.

Dicas para se aprofundar no assunto:

https://powerhouse.pro/ {Tj]

Pilula Estratégica #1
“Quais cuidados devo tomar para trazer uma colaboradora-chave
para ser sécia da minha empresa?”

A colaboradora precisa ser lider antes e estar alinhada com a cultura. Além disso,
vocé tem que, primeiro, admirar essa pessoa e ela admirar vocé. Admirar conhecen-
do os seus defeitos. Ndo tem como transformar em sdécio alguém com quem trabalha
ha menos de 3 anos. A menos que ela seja uma sdcia minoritaria (2%). Para isso, é
preciso colocar metas em contrato, se ela atingir dentro de determinado periodo,
sobe para 15%, por exemplo. E muito importante conversar com um advogado a res-
peito.
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5. Mindset

5.1. O que é mindset?

Mindset é a configuragdo da mente, € o seu modelo mental, ou seja, a maneira como vocé
pensa. A questdo-chave é que a maneira como vocé pensa reflete na maneira como vocé
age.

5.2. Processos incompletos

Os processos incompletos se originam da dificuldade de tomar uma agéo, pois, antes de
agir, vocé toma uma deciséo e qualquer processo de decisdo requer uma carga energéti-
ca gigante. Nés adiamos as decisdes porque sabemos que vai doer.

O problema de vocé possuir processos incompletos € que eles consomem sua energia
e, dessa forma, vocé ndo consegue viver o presente, ter o estado de presenga para o que
realmente importa.

Quando finalizamos um processo incompleto, € um escape de energia menor e, com isso,
nos passamos a viver o presente. Cada fechamento de ciclo € uma libertagéol!

O empresario precisa ter visdo estratégica do negdcio, precisa ter tempo para pensar em
como fazer a empresa crescer. Paraisso, ele precisa ter estado de presenga. Logo, saber
delegar e completar processos incompletos é vital. Tenha sempre em mente que sua qua-
lidade de vida é proporcional aquilo que vocé tolera.

5.3. Percepc¢éao de mundo

O peixe ndo sabe que a agua existe, pois a agua é o mundo dele até que ele seja retirado
da agua. Enquanto vocé ndo comega a dar crédito ao que ndo conhece, sua verdade
continuara sendo a agua. Por isso, cuidado com o viés de confirmagao, que € a tendéncia
de se lembrar, interpretar ou pesquisar por informagdes de maneira a confirmar crengas
ou hipdteses iniciais.

Pense nisto: qual foi a Ultima vez que vocé fez alguma coisa pela primeira vez?

5.4. As histérias que contamos para nés mesmos

A felicidade tem um significado diferente para cada pessoa. Para mim, Conrado Adolpho,
significa estar em paz comigo mesmo. Quando nosso barulho mental € muito grande,
com muitas historias rodando, ficamos perdidos porque as histdrias séo suposi¢des da
realidade. Acabamos por supor a existéncia de uma realidade que, na verdade, ndo existe.
Ficamos alimentando todas essas suposi¢des e o resultado € a nossa exaustéo. Isso
persiste até o momento em que temos uma - ou mais - conversa poderosa e definimos o
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nosso futuro.

Existe um paradigma da fisica quantica chamado “O Gato de Schrédinger”. Este paradig-
ma é um jogo mental de possibilidades.

Imagine uma caixa fechada que contém um gato e um pote de veneno que o gato pode,
ou ndo, beber. Enquanto vocé nao sabe se o gato bebeu o veneno, ele nao esta nem vivo,
nem morto. Existe 50% de probabilidade de ele estar vivo, e 50% de probabilidade de ele
estar morto. Vocé ndo sabe. Somente ao abrir a caixa vocé tera 100% de certeza se o gato
esta vivo ou morto. Abrir a caixa é confirmar o futuro. Antes de fazer isso, existiam somente
probabilidades.

Quando criamos historias, na verdade, criamos probabilidades. Porém, a nossa mente
busca por certezas. Entdo, o que ela faz é escolher uma histéria como sendo a verdadei-
ra. Por isso que processos abertos gastam muita energia. Nossos comportamentos ndo
conseguem fechar os processos abertos, porém, a nossa mente precisa que um processo
seja completo para que ele seja arquivado, abrindo espago para um novo.

Ao se deparar com uma histéria inacabada, ou uma probabilidade, a nossa mente tenta
completar. Por exemplo, suponha que vocé esta dirigindo e vé uma placa de sinalizagdo de
trénsito amassada. Assim que essaimagem chega ao seu cérebro, ele comega a procurar
por semelhancas e, de acordo com os elementos daquela imagem - o contexto -, 0 seu
cérebro pode concluir, por exemplo, que se trata de uma placa de PARE. Ou seja, a nossa
mente completa as informagdes que estdo faltando. O mesmo acontece com sons, movi-
mentos etc.

Toda vez que entramos em processos incompletos, a nossa mente gasta muita energia
porque, assim como ela completa os sons e as imagens, ela também tenta completar
todos os processos da nossa vida. A nossa mente ndo admite um “Gato de Schrodinger”.
Quando nos deparamos com tal situag&o, nossa mente ja conclui que o gato bebeu o ve-
neno (por exemplo), determinando um futuro que pode n&o ser verdadeiro. A partir disso,
criamos uma histdria.

Suponha que vocé marcou de encontrar uma pessoa as oito da noite. Vocé chega pon-
tualmente ao restaurante. Mas, ja séo 20:45h e nada de a pessoa chegar. Vocé envia um
WhatsApp, a pessoa nem recebe a mensagem. A partir disso, dois caminhos séo possi-
veis:

a) voceé fica possesso, pensando “eu ndo acredito que a pessoa desligou o celular. Ela ja
fez isso comigo antes e, agora, de novo! O que sera que ela esta fazendo?”

b) voceé fica preocupado, pensando “sera que aconteceu alguma coisa? Sera que o
carro bateu, ela foi assaltada? Meu Deus!”
Ou seja, sédo dois caminhos completamente diferentes. Apesar de vocé ndo ter a minima

ideia do que aconteceu, escolhe um dos caminhos para acreditar. As duas histérias podem
ser igualmente erradas. Pode ser que, na verdade, a pessoa tenha se esquecido do com-
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promisso, ou, até mesmo vocé tenha se confundido e trocado a data.

Por isso, procure sempre zerar as suas expectativas. A expectativa é justamente vocé
concluir o futuro. Mas, ndo tem como vocé concluir o futuro. Essa possibilidade n&o existe.
A Unica certeza que temos é sobre o que esta acontecendo agora, neste exato momento.
Apesar de ndo ter como concluir o futuro, a nossa mente fica mais confortavel quando
prevemos o futuro e vivemos uma histéria. Nao temos controle nenhum sobre:

a) o que n&o esta acontecendo aqui

b) 0 que ndo esta acontecendo agora

) o que nao esta acontecendo em nossa mente

Tudo que acontece do lado de fora, em outro tempo ou lugar, n&o temos nenhum controle
sobre. A coragem é vivermos dentro da incerteza de que nao temos o controle. Quando
tentamos ter o controle de tudo, é porque estamos inseguros diante da realidade, como se
estivéssemos pisando em ovos. Ent&o, para ficarmos mais seguros, comegamos a concluir
um monte de coisa, e concluir € julgar. E, quando julgamos, criamos historias.

As histdrias que criamos séo a nossa realidade. Ent&o, a partir do momento que vocé
concluiu que o gato esta morto, vocé comega a criar uma histéria e entra em um estado
emocional de conclusdo de um fato sobre o qual ndo tem certeza. De repente, quando
descobre que aquele fato no é verdade e que tudo que pensou e construiu no é real, o
mundo que voceé criou desmorona e vocé se sente um idiota e se autodeprecia. Ou, pode
ser que sinta alivio.

“Mas, Conrado, Fulano fez tal coisa que me deixou mal”. Lembre-se de que a escolha é
sempre sua. E vocé que escolhe, ou ndio, criar histdrias, as quais vocé passa a viver diaria-
mente, a partir das quais toma decisdes etc. Ou seja, vocé deixa de viver a sua vida e passa
a viver uma histdria criada em sua mente. Conversas poderosas servem, justamente, para
que voceé possa concluir as histérias que cria em sua mente.

Pense e responda a simesmo. O que € mais confortavel: viver dentro de uma histéria com
a qual ja esta acostumado, ou ter uma conversa poderosa e lidar com a realidade? Conver-
sas poderosas sdo dolorosas e, por causa disso, € mais facil optar por continuar vivendo
uma fantasia. Porém, quanto mais esquemas e estruturas vocé arquiteta para continuar a
viver uma fantasia, mais energia vocé gasta, porque precisa sustentar a historia.

A histéria é a crenga daquilo em que acredita com relag&o a alguma coisa. E a sua opinido

com relagdo a um fato. Algumas vezes, vocé cria uma opiniao sobre um fato que vocé nem
sabe direito o que aconteceu, e vocé vive segundo essa opinido que criou.
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Colocamos nas outras pessoas a responsabilidade sobre algo que € somente nosso.
Como o outro ndo vai resolver a nossa dor, ficamos em sofrimento. E, quando estamos em
sofrimento, entramos em estado de negagao, criando uma historia - irreal - que justifique o
nosso sofrimento. Passamos a viver essa histéria e tudo vai ficando cada vez mais comple-
XO.

As mentiras sao as histérias que vocé conta, e elas vao ficando cada vez maiores, comple-
xas e dificeis de sustentar. E nesse momento que vocé descobre estar vivendo um pro-
cesso ndo-integro ha muito tempo, que deveria ter resolvido com uma conversa que vocé
ndo teve, e se vé impossibilitado de se livrar de uma armadilha que criou para vocé mesmo.

E o labirinto da histdria, que ja esta tdo grande, que vocé nem consegue mais se localizar,
muito menos sabe por onde comegar a resolver. Vocé vive em sofrimento, em agonia.

Todo processo profundo de mudanga passa por 5 estagios:
a) Negacao. Vocé lembra e sabe que tem algo a ser resolvido, mas prefere ignorar.
b) Raiva. Agora, ndo € mais possivel negar o que aconteceu e vocé sente muita raiva.

c) Barganha. Vocé tenta negociar com vocé mesmo para resolver somente uma parte
do problema.

d) Depresséo. Bate uma tristeza infindavel com relagéo a tudo que estd vivendo.

e) Aceitacdo. Vocé ja venceu os quatro estagios anteriores e se sente pronto para
resolver o problema.

Isso é muito profundo e leva tempo. Normalmente, vocé pinta o futuro de um modo muito
pior do que, de fato, ele é, sendo que vocé ndo tem a minima condig&o de adivinhar como
sera o futuro, mas vive a sua vida como se soubesse o que vai acontecer. Isso € um gasto
de energia brutal e desnecessario. Nos acostumamos até com o que é ruim, e € dificil
mudar para melhor.

Entao, reflita sobre quais sdo as histdrias presentes na sua mente, hoje, e que impedem
que voceé cresca e evolua. Quando vocé identifica e resolve essas historias, fica livre e
cresce porque ndo esta mais amarrado. Eu gosto muito de um conceito: tudo o que vocé
possui, 0 possui também. Isso porque vocé precisa cuidar de tudo que vocé tem. Vocé
estabelece uma ligagdo emocional, e quanto mais coisas possui, mais amarras tem.

De repente, vocé pode se ver em uma situag&o na qual se sente amarrado a tudo aquilo
que precisa controlar. Ao viver de suas posses, vocé néo é livre. Vocé estd amarrado a
milhares de coisas. Por isso, & importante que vocé se livre daquilo que néo & necessario,
sejam roupas, pertences, pensamentos, pessoas (lembre-se de que pessoas ndo sdo
pertences).

Isso porque, se vocé ndo esta livre para trafegar pelo mundo, ndo consegue crescer. Esta
amarrado, apegado a um monte de coisas. Vocé nao ¢€ livre.
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Algumas vezes o que o impede de crescer é tudo aquilo que vocé conquistou para cres-
cer. Isso é um paradoxo, porque voceé atribui a sua identidade as coisas que vocé tem, que
o trouxeram até aqui. Mas, as suas coisas nao o definem, assim como o fracasso que vocé
javiveu néo o torna um fracassado.

Nao deixe que um erro temporario o transforme em um estado permanente. O mesmo
vale para a vitdria. Portanto, desassocie aquilo que vocé é daquilo que Ihe pertence.

Vocé néo deixa de ser quem é por deixar de ter algo em sua vida. Descobri isso depois

de ter quebrado, pois eu ja ndo era mais a pessoa que havia construido a empresa que
quebrou. Demorei muito tempo para entender que a empresa que eu havia construido ndo
era eu, e que ndo é porque a empresa foi destruida que eu deveria me destruir junto.

Eu continuava sendo o Conrado Adolpho. Se vocé pensa que vai deixar de ser por causa
do que pode deixar de ter, vocé esta preso aquilo, porque nunca vai querer desapegar e
sempre estara amarrado a tudo que vocé possui. Quando ndo consegue se desvencilhar
de seus pertences, eles também o dominam. Ou seja, eles saem do nivel da propriedade e
véao para o nivel da identidade, porque vocé se identifica com eles.

As histdrias que vocé cria servem, justamente, para negar esse tipo de pensamento, por-
que isso doi muito. Para tudo que causa dor, a sua mente cria uma histéria para justificar.
Ent&o, voceé vive na justificativa ao invés de resolver aquilo que Ihe causa dor. Vocé vive
justificando a consequéncia ao invés de resolver a causa, porque construiu a sua vida em
cima de todas essas historias.

Todo o seu esforgo € em prol de manter as mentiras que vocé constroi. Entéo, quando
algo acontece que contradiz a sua mentira, vocé cria outra histéria. E como o “Show de
Truman”, que vive uma histdria criada que vai se justificando. Se a realidade é diferente da
sua historia, em um determinado momento, elas vao se contradizer. Quando isso aconte-
ce, vocé tem duas possibilidades: aceitar a realidade ou criar uma histdria para viver uma
mentira. Muita gente prefere criar histérias porque doi aceitar a realidade.

Porém, enquanto vocé ndo enfrenta a realidade e resolve o que precisa ser resolvido, vocé
gasta uma energia que poderia estar utilizando com coisas que realmente importam, as
quais vocé gostaria de se dedicar de verdade e viver em presenga absoluta. Entdo, come-
ce aos poucos, pois também de nada adianta querer resolver tudo de uma vez. Escolha
um problema, resolva. Depois escolha outro e resolva. Olhar - e aceitar arealidade - o
torna uma pessoa mais consciente e mais forte.
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#Hficaadica 2

ficou cansado? Descanse!

Este contelido é denso porque nos faz pensar sobre a nossa vida, e ndo sobre a
técnica X para fazer a tarefa Y. Entdo, sempre que sentir a necessidade, descanse.
Descansar néo é desistir, e nés precisamos de momentos de descanso. E assim que
primeiro vocé muda a si mesmo para, depois, mudar o outro. Se vocé nao resolve as
suas proprias histdrias, fica quase impossivel ajudar as outras pessoas a resolverem
as histdrias delas.

5.5. Exponencialidade da vida

Nos superestimamos o curto prazo e subestimamos o longo prazo (Tony Robbins).

Isso acontece porque a vida funciona em uma curva exponencial, e a nossa mente pensa
linearmente. Cada um possui a sua prépria jornada, que contempla a construgéo de algo
grande e relevante, nunca demora pouco tempo e nunca & feita sozinho.
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Figura 17. Progresso na nossa vida (real x como imaginamos).

Quando vocé entende a curva, diminui a ansiedade. Nos nos frustramos quando estamos
abaixo do que imaginamos estar. Quando somos consistentes, chegamos a um lugar mui-
to maior do que imaginamos que estariamos. Nossa vida funciona de maneira exponencial
porque € como um progresso tecnoldgico, que aproveita tudo o que foi feito anteriormen-
te para dar o préximo passo.

Sabendo disso, além de diminuir a frustragio e ansiedade, vocé continua a jornada, apro-
veitando a exponencialidade da vida, ou seja, vocé aproveita tudo o que vocé aprendeu
e conquistou até agora para dar o proximo passo, sem ficar comegando tudo do zero,
sempre.
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Expectativa zero: se comegar aimaginar o futuro, vocé vai pensar linearmente e vai aca-
bar se frustrando. Vocé nédo sabe onde estara no futuro, mas se vocé persistir, estara num
lugar muito melhor do que imaginou que estaria.

Diminuir a ansiedade aumenta o estado de presenga. Sua consisténcia € no presente.
Se vocé ndo é consistente, ndo aproveita a exponencialidade da vida. Vocé pode estar se
perguntando “‘como posso me manter motivado com expectativa zero?”

O que define a motivagao &, principalmente, o sentido que vocé vé em alguma coisa. A
sua vida é como subir uma montanha, ndo um elevador, ou seja, tem altos e baixos na es-
calada. Por isso, procure encontrar motivag&o no presente. Se vocé atrelar sua motivagéo
ao futuro, caira na armadilha da gangorra de emocgdoes.
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Figura 18. Gangorra de emogées.

Dor é diferente de sofrimento. Dor todo mundo sente. O que transforma a dor em soffri-
mento ¢ a falta de sentido. (‘Em busca de sentido", de Viktor Frankl). Quando vocé vé
sentido no que faz, concentra-se no presente. Vocé pode sentir dor, mas sem sofrimento.

Eu gosto de um conceito que retrata muito bem a nossa jornada emocional como empre-
endedores. Eu 0 chamo de A curva da ideia genial, apresentada na Figura 19.
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Figura 19. Curva da ideia genial.
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A ideia faz o estado emocional aumentar. O auge do estado emocional € quando vocé
inicia o negdcio.

Subida do esclarecimento: quanto mais esclarecido vocé € com relagdo a negdcios, mais
conhecimento e esclarecimento tem, mais sabe fazer as coisas, mais as coisas ddo certo,
mais vocé consegue ver o resultado e, entdo, vocé se automotiva.

Platoé da maturidade: agora, vocé sabe exatamente por que vocé esta ali, como se faz
aquele negocio. Nao tem mais surpresa.

Quando estamos aprendendo alguma habilidade, demora um tempo para fazermos um
progresso. Ganhamos uma habilidade e uma dada hora masterizamos, entéo, 0 nosso
progresso cresce linearmente.

Quando vocé tem uma jornada na qual soma as habilidades, comeca a se aproveitar da
exponencialidade da vida, porque n&o esta comegando algo novo o tempo todo, mas esta
o tempo todo somando coisas novas em cima das anteriores. Essa soma esta na sua histo-
ria. Use a habilidade onde ela Ihe proporciona maior retorno.

Sempre aproveite aquilo que vocé construiu antes para ter uma vida exponencial. Senao,
VOCé vai sempre comegar do zero. Se vocé nao tiver consisténcia, daqui a 40 anos vocé
estara comegando de novo, tendo uma nova ideia. Veja a curva das habilidades, apresen-
tada na Figura 20, e a rela¢do entre esforgo e progresso, na Figura 21.

Figura 20. Curva das habilidades.

O que acontece ao longo do tempo quando vocé é consistente? Vocé masteriza uma
habilidade apds a outra e, assim, vai construindo a sua notoriedade e autoridade no seu
ramo de atuacgéo.
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Figura 21. Relag&o entre esforgo e progresso.

Resumidamente, o que vocé precisa entender é:

Progresso x tempo - aproveitar a exponencialidade da vida, tendo consis-
téncia. Nao superestimar o curto prazo, nem subestimar o longo prazo.

Sair da armadilha da motivagéo e desmotivacdo de acordo com o seu pro-
gresso. Mantenha-se sempre constante e procure sentido no momento presente.

Curva da ideia genial. Vocé ndao pode comeg¢ar a todo momento uma nova
ideia. Complete o ciclo, cumpra todas as etapas do processo.

Habilidades, some-as.

Quando vocé masteriza, comega uma coisa nova, se ndo vocé se desmotiva.
Quando vocé fica em platd, a coisa passa a ndo fazer mais tanto sentido, pois vocé néo
esta progredindo. Eu gosto muito de uma frase do Tony Robins, Progresso é felicidade.
Para mim, isso é felicidade, estar sempre progredindo.
Quando ndo sabemos lidar com a maneira como a vida funciona, a nossa vida fica muito

dificil. Por isso temos que saber como a vida funciona, para saber tomar decisdes de lon-
go prazo. Vocé tem que ter planejamento de vida.

5.6. Tudo comeca no 'bom dia'
5.6.1. Sua empresa comeca em voceé.

Primeiro, vocé muda o seu estado mental e o seu conhecimento para ampliar o seu nivel
de consciéncia, depois, muda sua empresa com melhores decisdes - e a empresa muda a
sua vida. E um movimento de expans&o. Comeca primeiro em vocé, na sua mente. Depois,
vai para o seu comportamento. Com isso, vocé impacta sua equipe e, entéo, elaimpacta o
mercado. A empresa € uma expansao do mindset do dono.
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Quando vocé chega a sua empresa, como € que vocé chega a ela? A partir do 'bom dia,
vocé fala quem vocé é, para o que voceé veio, qual seu nivel de entusiasmo com relagdo as
suas tarefas, o quanto vocé valoriza aquelas pessoas.

Nao é nos grandes atos que as pessoas sabem quem vocé é, mas nos pequenos atos
cotidianos, no dia a dia.

Vocé ndo cria a empresa, Vocé cria a equipe - e ela cria a empresa. A equipe é muito pare-
cida com o que vocé pensa. Mas, conforme vocé comega a estudar, ampliar o seu nivel de
consciéncia com relagéo aos negocios, comegam a surgir os conflitos, pois vocé mudou,
mas a equipe, nao.

E natural que, 8 medida que a empresa vai crescendo e exigindo novas habilidades, ocorra
arenovagédo da equipe. Vocé ndo pode ficar no operacional, pois sendo vocé ndo conse-
gue crescer, ampliar seu nivel de consciéncia sobre negdcios e, com isso, a empresa nao
cresce.

Quando vocé amplia sua visdo de mundo, enxerga mais possibilidades. Vocé tem que ter
alguém para assumir o seu lugar para que vVocé possa assumir outras posi¢des mais eleva-
das. E essa pessoa vai sair da sua equipe. Por isso, vocé tem que ter lideres muito bons.

Se vocé ndo tem a experiéncia e a percepgao da exceléncia, vocé ndo consegue re-
conhecé-la no outro. Por isso vocé tem que buscar a exceléncia consigo mesmo. Quando
vocé entende o que é exceléncia, reconhece na hora. Se vocé ndo exige comprometimen-
to de vocé, também nao reconhece no outro. E, com isso, acaba contratando gente ruim.
Vocé ndo consegue crescer com uma base fragil. Quando vocé constrdi a exceléncia,
passa a ndo aceitar mais algumas coisas.

Quando vocé nao liga para a sua falta de exceléncia, ndo liga para a falta de excelén-
cia no outro. S6 que a falta de exceléncia no outro chega a seu cliente. E vocé fica com os
piores clientes, que aceitam a mediocridade. Com isso, vocé ganha muito mais concorren-
tes. Por isso, deseje clientes que queiram a exceléncia.

Cuidado com a mentira. Quanto maior a sua bolha de poder, maior o impacto da mentira. A
mentira ndo € nem grande, nem pequena, mas o seu impacto € sempre grandioso.

Mindset é para formar empresarios conscientes. Lembre-se de que a empresa peque-
na ndo tem protegéo contra o dono. O seu comportamento € o que faz a empresa crescer
e da o exemplo para sua equipe.

O trabalho do lider é de mudanga continua. VVocé tem que buscar ser uma pessoa que
da exemplos diarios, que melhora continuamente.

A riqueza esta no acumulo, ndo no ganho. Vocé sé retém se vocé tem cabecga. Nao tem

a ver com a capacidade de ganhar dinheiro, mas com a capacidade de reter. Nao existe
maneira de acumular (dinheiro, conhecimento) se vocé n&o se transformar.
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5.7. Forca

O propdsito move, da sentido ao que vocé esta fazendo. O propdsito Ihe confere forga.
Uma das maneiras de aumentar o seu potencial & se concentrar no que faz sentido para
vocé. Isso porque a sua fonte de forga vem do emocional. E quando se junta o emocional
com o racional, sua forga se multiplica.

Resgate os momentos em que foi forte e, assim, vocé ird resgatar a emogao que sentiu
naquela situag&o. Use os filmes e musicas para atingir os estados emocionais desejados.
Saiba aquilo que o fortalece e o que o enfraquece. E elimine os elementos enfraquecedo-
res da sua vida.

Movimente-se, aja de maneira direcionada. Comemore cada resultado de cada passo que
vocé da em diregdo ao seu estado desejado. Tenha controle sobre suas emogdes. Vocé
pensa sobre o mundo e vocé sente sobre o que vocé pensa. Os pensamentos sdo inter-
pretagdes do mundo externo. Se vocé controla o tipo de pensamento que tem sobre o
mundo, controla suas emogdes.

Se vocé ndo controlar o que sente, seu sentimento ira controla-lo. Se vocé controla o
estimulo (mundo externo), controla o seu comportamento (sua resposta ao estimulo). Ter
rotina o ajuda a ser forte, pois assim se constroi poder pessoal. Comece com 0s micro
habitos, construa a constancia. Lembre-se de cuidar de sua saude, pois, sem saude, vocé
n&o se movimenta. Se vocé néo se cuidar, como cuidara da sua empresa?

Homens constroem habitos, habitos constroem o futuro. Nao tolere a mediocridade, muito
menos a mentira.

5.8. Lideranca

Lideranca € um estado, um comportamento. Vocé nédo decide ser lider, vocé recebe per-
missao para a lideranca. Para isso, é preciso ser relevante para a equipe. A primeira coisa
é se importar.

5.8.1. Como manter a equipe altamente produtiva?

Tenha processos claros. A equipe precisa saber exatamente o que deve fazer. Cada um
tem que saber seu papel. E importante se certificar de que todos tenham clareza do que
deve ser feito perguntando a eles se tém alguma duvida. Além disso, cada colaborador
precisa saber se esta indo bem ou ndo. Muitos donos de empresa ignoram essa parte, que
€ muito importante. Um colaborador sabe se esta fazendo seu trabalho com éxito se ele
possuiindicador e se recebe feedback.

Para dar feedback, escolha uma situag&o especifica e deixe claro que € uma reunido de

rotina. Fale em pontos de melhora. Fale em aprendizado. E importante ter valores e cultura
para ajustar comportamento. A pessoa precisa saber como crescer na empresa, ela preci-
sa de perspectiva. Ela precisa saber que o trabalho dela esta contribuindo para a empresa,
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tem que enxergar sentido. Nunca dé uma ordem impossivel de ser cumprida e nunca
contrate alguém que ndo possa demitir. Nunca se desmoralize como lider. Vis&o de futuro.

Hficaadica 3

vocé esta reclamando muito?

Se vocé estiver reclamando de todo mundo, da equipe toda, talvez o problema nao
seja ha equipe, talvez esteja na sua forma de lideranca.

5.8.2. Como manter a motivacao, engajamento e
autorresponsabilidade da equipe?

Aos colaboradores, tém que ser permitido o erro. Mas néo € o olho do dono que engorda
o gado. Precisa ter gente responsavel olhando pela empresa. Vocé aumenta o nivel de
responsabilidade com processos e indicadores. O empregado precisa enxergar valor
no que ele estda fazendo (dinheiro e realizagéo). O trabalho tem que fazer sentido para o
empregado, isso é ganho de felicidade.
Engajamento:

Inimigo comum

Causacomum

Lider forte

Processo de gestao a distancia
Reunido com os lideres todo dia pela manha.
Reunido dos lideres com a equipe todo dia.
Indicadores, processo, ferramenta. Melhorar a assertividade de resultados.
Gestéo é fazer funcionar.

Nosso modelo de gestéo é: autonomia, senioridade da lideranga, proximidade
com os lideres, metas e processos claros.
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Vocé tem trés papéis:
Papel de acionista: cobra resultados, exige lucro.
Papel de CEQ: estratégia, contrata equipe.
Papel de equipe: processo.

Tenha clareza a respeito de simesmo. Por isso, feedback € importante. Nao da para ver o
rétulo de dentro da garrafa.

5.9. Conselhos gerais sobre lideranca:

Perguntar € uma arte.

Quem pergunta domina, direciona a conversa/o foco da conversa.

Ser persuasivo é fazer os outros comprarem sua ideia. Para isso, vocé precisa
saber 0 que se passa na cabeca das pessoas. Por isso € importante perguntar.

Lideranga ndo € sé com o seu liderado, mas com seus pares também. Com eles,
vocé precisa ter maior capacidade de persuasao.

Um dos melhores conteudos para lideranga € o conteddo comportamental, pois, através
dele, vocé se entende. E, quando vocé se entende, vocé ganha confianga o suficiente
para se abrir para a verdade do outro. Quando se permite ouvir com muita tranquilidade,
entende o contexto do proximo e o usa para conduzir. O exercicio da lideranga implicaem
se melhorar todos os dias.

Existem diversas maneiras de se chegar a um resultado. Por isso, vocé ndo pode controlar
exatamente tudo como é feito. Se deixar seus lideres tomarem decisdes, vocé desenvolve
a lideranga deles. Caso o impacto dos erros seja pequeno, deixe o lider da area tomar a
decisdo. Se for grande, planeje e converse com o lider. Vocé nao cria uma empresa, vocé
cria a equipe e a equipe desenvolve a empresa. A ideia vale a sua execucao. E quem exe-
cuta é a sua equipe.

Existe a parte técnica da lideranga e a maneira como vocé lida com as pessoas. A mu-
danca tem que estar dentro de vocé e ela ndo pode ser da boca para fora. Tem que ter
intencdo e acdo correspondentes (integridade). Agdo sem intengéo é falta de integridade.
Vocé se torna um lider melhor sendo uma pessoa melhor, pois lideranga é uma relagao.

Como vocé incentiva uma pessoa? O incentivo no € sé financeiro, mas também emocio-
nal. A pessoa se sente incentivada porque aquilo faz parte do que ela acredita. O sonho

€ emocional, n&o racional. Lembre-se de que a maior parte da populagdo ndo consegue
sonhar. O sonho é a visdo. O funcionario tem que comprar a visdo, seu sonho (o sonho do
todo, ndo seu sonho pessoal).

N&o existe empresa grande sem uma boa lideranca.
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